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Uber uniques -
a people company

Wir stehen fur die Férderung der individuellen Starken
von Menschen und Unternehmen sowie eine
zeitgemale Vorgehensweise im B2B-Vertrieb. Durch
moderne Strategieentwicklung und durch Vertriebs-
Coaching im Zusammenspiel mit bewahrten Methoden.

Dirk Krause, Inhaber
uniquesS - a people company

Ein Netzwerk aus Expertinnen
und Experten

uniquesS - a people company vereint das Wissen von
Menschen, die Expertinnen und Experten auf ihrem Gebiet sind.
Dadurch kénnen wir Ihr Unternehmen in den Bereichen
Vertrieb, Marketing und Personalentwicklung im 360 Grad
Blickwinkel betrachten. Sie profitieren bei uns von der
langjahrigen Erfahrung in verschiedenen Projekten mit nur
einem Ansprechpartner.

Unsere Services

Vertriebsentwicklung,
Vertriebscoaching
Vertriebsberatung

@ Starkenorientierte Personlichkeits- @ Online-Marketing, Contentberatung,

Zukunftsstrategien und
zukunftssichere Geschaftsmodelle

und Personalentwicklung Podcast und Webdesign
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VORWORT
DIRK KRAUSE

Liebe Leserin,
Lieber Leser,

Technologien verandern sich. Menschen verandern sich und
unsere Kunden verandern sich. Als ich vor 28 Jahren im Vertrieb
angefangen habe, gab es noch Karteikarten, um mir Notizen zu
meinen Gesprachen beim Kunden zu machen.

Heute wurden das viele im Vertrieb beldcheln. Leider treffe ich
aber immer noch Situationen an, wo beispielsweise Outlook
oder Excel zur Kundenpflege genutzt werden, anstatt ein CRM-
System zu nutzen, das auf den Vertrieb ausgelegt ist.

Automatisierung, KI und eine andere Art der Gesprachsfuhrung
sind wichtige Faktoren, die im Verkauf der Zukunft eine Rolle
spielen werden. Die Zeit wird immer schnelllebiger. Flexibilitat in
der eigenen Vertriebs- und Marketingstrategie, sowie bei den
Vertriebsprozessen  werden  daruber entscheiden, ob
Unternehmen in der Zukunft noch wettbewerbsfahig bleiben.

Mit diesem Report mochte ich Ihnen ein paar Tipps und Impulse
geben, worauf es in Zukunft im Vertrieb ankommen wird.

Dirk Krause
Inhaber uniquesS - a people company

Hinweis: Bei uns ist das “Du” und das “Sie” willkommen.
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TRENDS 2024

Wir befinden uns in einer Zeit der Transformation, in der traditionelle
Vertriebsmodelle neu definiert und durch innovative Technologien und
Ansatze erganzt werden. Diese Veranderungen eroffnen uns unzahlige
Méoglichkeiten, doch sie bringen auch ihre eigenen Herausforderungen mit
sich. Wir betrachten hier die Trends, die den B2B-Vertrieb im Jahr 2024
pragen werden. Von der zunehmenden Bedeutung von Technologien wie Ki
und maschinellem Lernen bis hin zu strategischen Ansatzen wie Account-
Based-Marketing und der Fokussierung auf Kundenerfahrung.

In einer Zeit, in der der B2B-
Vertrieb sich rasant
weiterentwickelt, ist es fur
Unternehmen  unerlasslich,
auf dem Laufenden zu
bleiben. 2024 zeichnen sich
sieben Schlusseltrends ab,
die nicht nur die Art und
Weise, wie wir Geschafte
machen, verandern werden,
sondern auch neue
Moglichkeiten fur Wachstum
und Effizienz bieten. Wir
werfen einen Blick auf diese
Trends und ihre Bedeutung
far den zukunftigen Erfolg im
B2B-Vertrieb.
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Kunstliche Intelligenz:

Die Integration von Kl in den B2B-
Vertrieb ermoglicht eine tiefere
Einsicht in Kundenverhalten und
Markttrends. Diese Technologien
automatisieren Routineaufgaben,
verbessern die Kundenansprache
durch personalisierte Empfehlungen
und erhdhen die Effizienz des
Vertriebsteams.

Die steigenden Kundenerwartungen
machen den Vertriebsprozess immer
individueller und anspruchsvoller.

KI kann dabei helfen, den richtigen
Content fur den B2B-Bereich zu
finden.

Eine Sales-Enablement-Software kann
als effektives Instrument dienen, um
Vertriebsmitarbeiter vor Uberlastung
Zu schutzen.

Predictive Analytics:

Mit Predictive Analytics kdnnen
Vertriebsteams zukunftige
Verkaufstrends vorhersagen,
potenzielle Kunden identifizieren und
personalisierte Vertriebsstrategien
entwickeln.

Dies fuhrt zu einer effizienteren
Ressourcenzuweisung und einer
praziseren Geschaftsplanung.

Sales Enablement Plattformen:
Diese Plattformen versorgen
Vertriebsteams mit den notwendigen
Werkzeugen, Inhalten und Ressourcen,
um effektiver zu verkaufen.

Sie vereinfachen das Content-
Management, automatisieren
Vertriebsprozesse und bieten Einblicke
in das Kauferverhalten.
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Remote-Vertrieb und

virtueller Verkauf:

Die Pandemie hat den Trend zum
Remote-Vertrieb beschleunigt. Auch
2024 wird sich dieser Trend fortsetzen,
mit einem Fokus auf qualitativ
hochwertige Videokonferenz-Tools
und virtuellen Prasentations-
plattformen, um den Anforderungen
der Kunden gerecht zu werden.

Aber auch Vertriebsmitarbeitende
wollen mehr Flexibilitat im Arbeits-
alltag haben.

Hybrider Vertrieb bringt weitere
Vorteile. Es sind mehr Erstgesprache
ohne Reisezeiten maglich. Vor Ort
Termine werden besser qualifiziert
und sind somit effektiver.
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Account-Based Marketing (ABM):
ABM ruckt Zielkunden in den Fokus
und ermdglicht eine hochgradig
personalisierte und zielgerichtete
Ansprache. Die Abstimmung von
Vertriebs- und Marketingaktivitaten
verbessert die Kundenbindung und
steigert die Umsatze.

Automatisierung von
Vertriebsoperationen:

Die Automatisierung von
Vertriebsprozessen, wie Lead-
Management und Bestellabwicklung,
optimiert den Vertrieb, verringert
Fehler und verbessert das
Kundenerlebnis. Vertriebsmitarbeiter
kénnen sich dadurch starker auf
Beziehungsaufbau und Abschltsse
konzentrieren.

Individualisierung trotz Fokus auf
Technologien:

In der heutigen B2B-Welt ist
Individualitat ein Muss. Durch den
Einsatz von Kl und Datenanalytik
werden Kundenpraferenzen besser
verstanden und Angebote
dementsprechend mal3geschneidert.

Ein auf die Erwartungen und
Bedurfnisse der Kundinnen
zugeschnittenes Gesprach ist
entscheidend fur einen erfolgreichen
Vertriebsprozess.

Vertriebsmitarbeiter sollten sich an die
weltweiten Veranderungen anpassen
und die Herausforderungen ihrer
Kunden verstehen.
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VERKAUFS-
POTENZIAL-
ANALYSE

Kostenfrei bis 29. Februar 2024
mit dem Code: Analyse
anstatt 980,00 €, zzgl. USt,

ERFOLGREICH
VERKAUFEN
OHNE HYPE

|

beunique I8
Moderne Methoden im B2B-Verkauf g ]
fur Unternehmen und Sales-Teams.

Fur mehr Neukunden, hohere Umsatze
und Wachstum. Gerne auch mal um

die Ecke denkend. B2B Sales mit
Individualitat.
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Prompts: Kunstlicher Intelligenz klare
e
Ansagen geben, um klare Antworten
zu erhalten.




FUR DEN VERTRIEB

WAS SIND PROMPTS?

In der Welt der kunstlichen Intelligenz
und insbesondere bei der Nutzung
von Sprachmodellen wie ChatGPT
spielen Prompts eine zentrale Rolle.
Doch was genau sind Prompts und
wie funktionieren sie?

Ein ,Prompt”ist im Grunde
genommen eine Aufforderung oder
ein Ausloser, der dazu dient, eine
spezifische Antwort oder Reaktion
von einem KI-Modell zu erhalten.
Man koénnte es sich vorstellen wie
eine Frage oder eine Anweisung, die
man an die Kl richtet. Die Kl analysiert
diesen Prompt und generiert
daraufhin eine Antwort oder fuhrt
eine bestimmte Aktion aus.

Hier geht es auch zu den Prompts:

In der Praxis bedeutet das, dass die
Qualitat und Prazision des Prompts
mal3geblich beeinflussen, wie gut und
relevant die Antwort der Kl sein wird.
Ein gut formulierter Prompt, der klar
und deutlich die gewunschte
Information oder Aktion beschreibt,
erhoht die Wahrscheinlichkeit, dass
die KI effektiv und zielgerichtet
antwortet.

Wir haben 100 Prompts erstellt, die
im Vertrieb nutzlich sein konnen.

https://unique-steps.de/prompts-chatgpt-fuer-den-vertrieb/
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IM VERTRIEB

‘ Heute kommt es auf mehr als nur

J eine Sache an, um erfolgreich im

® \Vertrieb zu sein und vor zu bleiben.
Vertrieb ist heute vielschichtiger als
friher. Ein Zusammenspiel aus
verschiedenen Faktoren.
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DER VERTRIEB VERANDERT SICH WEITER

Im Jahr 2024 stehen Vertriebsteams vor einer
sich weiter wandelnden Vertriebslandschaft,
gepragt durch fortschrittliche Technologien,
veranderte Kundenbedurfnisse und neue
Marktdynamiken.

Themen wie Corporate Influencer,
Individualitat oder Automatisierung werden
an Bedeutung zunehmen.

Der Schlussel zum Erfolg in diesem Umfeld
liegt in der Anpassungsfahigkeit und der
strategischen Ausrichtung. Im Folgenden
werden die wesentlichen Faktoren fur einen
erfolgreichen Vertrieb im Jahr 2024 aufgelistet.
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FAKTOREN
IM VERTRIEB
2024

Zielgruppen-Analyse
Markt-Analyse
Personalisierung
Kundensegmentierung
Flexible
Vertriebsstrategie
Flexible
Marketingstrategie
Effektive Vertriebskanale
Online-Prasenz
Automatisierung
SocialSelling
CRM-System
Datenanalyse
Kundenbeziehungen
Kommunikation
Individualitat
Ausbildung im Vertrieb
Mitarbeitermotivation

80 Prozent der
Menschen in
Deutschland ab
14 Jahren nutzen
das Internet
taglich.

Quelle: ARD-ZDF-
Onlinestudie




Zielgruppen-Analyse und Markt-Analyse sind wichtige Ausgangspunkte,
die Unternehmen ermaoglichen, ihre Angebote prazise auf die BedUrfnisse der
Kunden und die Anforderungen des Marktes abzustimmen. Eine tiefgreifende
Kenntnis Uber Zielgruppen und Markttrends ist unerlasslich, um
Wettbewerbsvorteile zu erzielen.

Personalisierung und Kundensegmentierung gehen Hand in Hand und bilden
die Grundlage fur zielgerichtete Verkaufsstrategien. Durch die Anwendung von
Datenanalyse kdnnen Vertriebsteams individuelle Kundenprofile erstellen, was
eine maldgeschneiderte Kundenansprache ermaoglicht.

Eine flexible Vertriebs- und Marketingstrategie ist entscheidend, um schnell
auf Marktveranderungen reagieren zu konnen. Dies erfordert eine standige
Uberprifung und Anpassung der Vertriebs- und Marketingaktivitaten an die sich
andernden Kundenpraferenzen und Marktbedingungen.

Effektive Vertriebskanale mussen sorgfaltig ausgewahlt und auf die
Praferenzen der Zielgruppe abgestimmt werden. Die Kombination aus
traditionellen und digitalen Kanalen ermdoglicht eine umfassende
Marktabdeckung.
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Die Online-Prasenz eines Unternehmens ist mehr als nur eine Visitenkarte im
Internet; sie ist ein zentraler Beruhrungspunkt fur Kundeninteraktionen.
Eine starke Online-Prasenz, unterstutzt durch Social Selling-Strategien,
erleichtert den Aufbau von Beziehungen und die Generierung von Leads.

CRM-Systeme spielen eine zentrale Rolle im modernen Vertrieb, indem sie eine
360-Grad-Sicht auf Kundeninteraktionen bieten und Vertriebsteams ermaoglichen,
Beziehungen effektiv zu managen und Verkaufschancen zu maximieren.

Datenanalyse ist ein machtiges Werkzeug, das Einblicke in Kundenverhalten,
Verkaufstrends und Marktdynamiken liefert. Diese Erkenntnisse sind unerlasslich
fur die Entwicklung zielgerichteter Vertriebs- und Marketingstrategien.

Kundenbeziehungen sind das Herzstuck des Vertriebs. Der Aufbau und die
Pflege langfristiger Kundenbeziehungen durch effektive Kommunikation und
individuellen Service sind entscheidend fur den Erfolg.

Kommunikation muss klar, konsistent und auf die Bedurfnisse der Kunden
abgestimmt sein. Eine offene und ehrliche Kommunikation férdert Vertrauen
und Kundentreue. Oberflachliche Fragetechniken bauen keine Beziehungen auf.
Neuropsychologie im Verkaufsgesprach ist deshalb ein wichtiges Element fur
Verkaufsgesprache.
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Individualitat in der Kundenansprache hebt Unternehmen von Wettbewerbern
ab. Kunden schatzen maligeschneiderte Losungen, die ihre spezifischen
Bedurfnisse und Anforderungen berucksichtigen.

Ausbildung im Vertrieb ist entscheidend, um sicherzustellen, dass
Vertriebsteams mit den neuesten Verkaufstechniken und -technologien vertraut
sind und diese effektiv einsetzen kénnen.

Mitarbeitermotivation ist ein weiterer Schlusselfaktor fur den Erfolg im
Vertrieb. Motivierte Mitarbeiter sind engagierter, produktiver und tragen
maligeblich zum Unternehmenserfolg bei.

Insgesamt erfordert der Vertrieb im Jahr 2024 eine Kombination aus
strategischer Planung, technologischer Integration und einem tiefen Verstandnis
fur Kundenbedurfnisse. Unternehmen, die diese Faktoren meistern, werden in
der Lage sein, sich erfolgreich in der dynamischen Wettbewerbslandschaft zu
behaupten und nachhaltiges Wachstum zu erzielen.

https://unique-steps.de/zum-kostenfreien-termin
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UNSERE
LEISTUNGEN

C.LAAR.LT.Y
Neuropsychologie im
Verkaufsgesprach

Sales Mastery - Leise
erfolgreich verkaufen mit
Strategie

Zukunfts-Kompass -
Flatrate fur Training,
Beratung und Mentoring

Impuls-Workshops fur eine
andere Sichtweise

STRATEGISCHER VERTRIEB:
WO BEZIEHUNGEN DEN
UNTERSCHIED MACHEN. MENTALfrei® - Verkauf

fangt im Kopf an

Moderne Methoden im B2B-Vertrieb fur
Unternehmen }md SaIes-Teams. Far mehr eLearning - Lernen und
Neukunden, hohere Umsatze und Wachstum. [y Sususqucrpnpe uniques
Gerne auch mal um die Ecke denkend. Academy

B2B Sales | be unique _
www.unique-steps.de

B2B-Sales & Personality -
Modern verkaufen mit
Individualitat und Strategie.

Bei uniqueS machen wir Unternehmen und
Sales-Teams dort besser, wo sie bereits gut
sind.

1 6 unique Sales


https://unique-steps.de/

/

L - J—

PES

1 7 uniqueS Magazin

e Mental Health far mehr

Leistungsfahigkeit

e Corporate Influencer
* Interview mit einer Ki
e Customer Experience

e Die Zukunft im Vertrieb

Das uniqueS Magazin erscheint alle
drei Monate mit einer neuen
Ausgabe. Sie mochten auch zukunftig
ein Exemplar kostenfrei erhalten?

Dann schreiben Sie uns an:
menschen@uniqueS-group.com
mit dem Stichwort:

Kostenloses Magazin
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