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Über uniqueS - 
a people company

Wir stehen für die Förderung der individuellen Stärken
von Menschen und Unternehmen sowie eine
zeitgemäße Vorgehensweise im B2B-Vertrieb. Durch
moderne Strategieentwicklung und durch Vertriebs-
Coaching im Zusammenspiel mit bewährten Methoden.

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

Unsere Services

01
Vertriebsentwicklung,
Vertriebscoaching
Vertriebsberatung

02
Stärkenorientierte Persönlichkeits-
und  Personalentwicklung

03
Zukunftsstrategien und
zukunftssichere Geschäftsmodelle

04
Online-Marketing, Contentberatung,
Podcast und Webdesign

Dirk Krause, Inhaber
uniqueS – a people company



DIRK KRAUSE
VORWORT

Liebe Leserin,
Lieber Leser,

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

Heute würden das viele im Vertrieb belächeln. 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 Gesprächsführung
sind wichtige Faktoren, die im Verkauf der Zukunft eine Rolle
spielen werden. Die Zeit wird immer schnelllebiger. Flexibilität in
der eigenen Vertriebs- und Marketingstrategie, sowie bei den
Vertriebsprozessen werden darüber entscheiden, ob
Unternehmen in der Zukunft noch wettbewerbsfähig bleiben.

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

Dirk Krause
Inhaber uniqueS - a people company
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Hinweis: Bei uns ist das “Du” und das “Sie” willkommen.
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TRENDS 2024
IM B2B-VERTRIEB
Wir befinden uns in einer Zeit der Transformation, in der traditionelle
Vertriebsmodelle neu definiert und durch innovative Technologien und
Ansätze ergänzt werden. Diese Veränderungen eröffnen uns unzählige
Möglichkeiten, doch sie bringen auch ihre eigenen Herausforderungen mit
sich. Wir betrachten hier die Trends, die den B2B-Vertrieb im Jahr 2024
prägen werden. Von der zunehmenden Bedeutung von Technologien wie KI
und maschinellem Lernen bis hin zu strategischen Ansätzen wie Account-
Based-Marketing und der Fokussierung auf Kundenerfahrung.

In einer Zeit, in der der B2B-
Vertrieb sich rasant
weiterentwickelt, ist es für
Unternehmen unerlässlich,
auf dem Laufenden zu
bleiben. 2024 zeichnen sich
sieben Schlüsseltrends ab,
die nicht nur die Art und
Weise, wie wir Geschäfte
machen, verändern werden,
sondern auch neue
Möglichkeiten für Wachstum
und Effizienz bieten. Wir
werfen einen Blick auf diese
Trends und ihre Bedeutung
für den zukünftigen Erfolg im
B2B-Vertrieb.
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Künstliche Intelligenz: 
Die Integration von KI in den B2B-
Vertrieb ermöglicht eine tiefere
Einsicht in Kundenverhalten und
Markttrends. Diese Technologien
automatisieren Routineaufgaben,
verbessern die Kundenansprache
durch personalisierte Empfehlungen
und erhöhen die Effizienz des
Vertriebsteams. 

Die steigenden Kundenerwartungen
machen den Vertriebsprozess immer
individueller und anspruchsvoller. 
KI kann dabei helfen, den richtigen
Content für den B2B-Bereich zu
finden. 

Eine Sales-Enablement-Software kann
als effektives Instrument dienen, um
Vertriebsmitarbeiter vor Überlastung
zu schützen.
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Predictive Analytics: 
Mit Predictive Analytics können
Vertriebsteams zukünftige
Verkaufstrends vorhersagen,
potenzielle Kunden identifizieren und
personalisierte Vertriebsstrategien
entwickeln. 

Dies führt zu einer effizienteren
Ressourcenzuweisung und einer
präziseren Geschäftsplanung.

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 Käuferverhalten.

unique Sales



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 Präsentations-
plattformen, um den Anforderungen
der Kunden gerecht zu werden.

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

Hybrider Vertrieb bringt weitere
Vorteile. Es sind mehr Erstgespräche
ohne Reisezeiten möglich. Vor Ort
Termine werden besser qualifiziert
und sind somit effektiver.
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Account-Based Marketing (ABM):
ABM rückt Zielkunden in den Fokus
und ermöglicht eine hochgradig
personalisierte und zielgerichtete
Ansprache. Die Abstimmung von
Vertriebs- und Marketingaktivitäten
verbessert die Kundenbindung und
steigert die Umsätze.

Automatisierung von
Vertriebsoperationen:
Die Automatisierung von
Vertriebsprozessen, wie Lead-
Management und Bestellabwicklung,
optimiert den Vertrieb, verringert
Fehler und verbessert das
Kundenerlebnis. Vertriebsmitarbeiter
können sich dadurch stärker auf
Beziehungsaufbau und Abschlüsse
konzentrieren.

Individualisierung trotz Fokus auf
Technologien:
In der heutigen B2B-Welt ist
Individualität ein Muss. Durch den
Einsatz von KI und Datenanalytik
werden Kundenpräferenzen besser
verstanden und Angebote
dementsprechend maßgeschneidert.

Ein auf die Erwartungen und
Bedürfnisse der Kundinnen
zugeschnittenes Gespräch ist
entscheidend für einen erfolgreichen
Vertriebsprozess.

Vertriebsmitarbeiter sollten sich an die
weltweiten Veränderungen anpassen
und die Herausforderungen ihrer
Kunden verstehen.unique Sales



a people company

u n i q u e S

be unique

ERFOLGREICH
VERKAUFEN
OHNE HYPE 
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Moderne Methoden im B2B-Verkauf
für Unternehmen und Sales-Teams.

Für mehr Neukunden, höhere Umsätze
und Wachstum. Gerne auch mal um

die Ecke denkend. B2B Sales mit
Individualität.

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

https://unique-steps.de/


PROMPTS FÜR

CHAT-GPT
Prompts: Künstlicher Intelligenz klare
Ansagen geben, um klare Antworten
zu erhalten.
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PROMPTS
FÜR DEN VERTRIEB

WAS SIND PROMPTS?
In der Welt der künstlichen 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 Auslöser, der dazu dient, eine
spezifische Antwort oder Reaktion
von einem KI-Modell zu erhalten.
Man könnte es sich vorstellen wie
eine Frage oder eine Anweisung, die
man an die KI richtet. Die KI analysiert
diesen Prompt und generiert
daraufhin eine Antwort oder führt
eine bestimmte Aktion aus.

In der Praxis bedeutet das, dass die
Qualität und Präzision des Prompts
maßgeblich beeinflussen, wie gut und
relevant die Antwort der KI sein wird.
Ein gut formulierter Prompt, der klar
und deutlich die gewünschte
Information oder Aktion beschreibt,
erhöht die Wahrscheinlichkeit, dass
die KI effektiv und zielgerichtet
antwortet.

Wir haben 100 Prompts erstellt, die
im Vertrieb nützlich sein können. 
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Hier geht es auch zu den Prompts:
https://unique-steps.de/prompts-chatgpt-fuer-den-vertrieb/
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SCHLÜSSELFAKTOREN
IM VERTRIEB
Heute kommt es auf mehr als nur
eine Sache an, um erfolgreich im
Vertrieb zu sein und vor zu bleiben.
Vertrieb ist heute vielschichtiger als
früher. Ein Zusammenspiel aus
verschiedenen Faktoren.
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FAKTOREN
IM VERTRIEB
2024

Zielgruppen-Analyse
Markt-Analyse
Personalisierung
Kundensegmentierung
Flexible
Vertriebsstrategie
Flexible
Marketingstrategie
Effektive Vertriebskanäle
Online-Präsenz
Automatisierung
SocialSelling
CRM-System
Datenanalyse
Kundenbeziehungen
Kommunikation
Individualität
Ausbildung im Vertrieb
Mitarbeitermotivation

12

Im Jahr 2024 stehen Vertriebsteams vor einer
sich weiter wandelnden Vertriebslandschaft,
geprägt durch fortschrittliche Technologien,
veränderte Kundenbedürfnisse und neue
Marktdynamiken.

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

Der Schlüssel zum Erfolg in diesem Umfeld
liegt in der Anpassungsfähigkeit und der
strategischen Ausrichtung. Im Folgenden
werden die wesentlichen Faktoren für einen
erfolgreichen Vertrieb im Jahr 2024 aufgelistet.

DER VERTRIEB VERÄNDERT SICH WEITER

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

Quelle: ARD-ZDF-
Onlinestudieunique Sales



Zielgruppen-Analyse und Markt-Analyse sind wichtige Ausgangspunkte, 
die Unternehmen ermöglichen, ihre Angebote präzise auf die Bedürfnisse der
Kunden und die Anforderungen des Marktes abzustimmen. Eine tiefgreifende
Kenntnis über Zielgruppen und Markttrends ist unerlässlich, um
Wettbewerbsvorteile zu erzielen.

Personalisierung und Kundensegmentierung gehen Hand in Hand und bilden
die Grundlage für zielgerichtete Verkaufsstrategien. Durch die Anwendung von
Datenanalyse können Vertriebsteams individuelle Kundenprofile erstellen, was
eine maßgeschneiderte Kundenansprache ermöglicht.

Eine flexible Vertriebs- und Marketingstrategie ist entscheidend, um schnell
auf Marktveränderungen reagieren zu können. Dies erfordert eine ständige
Überprüfung und Anpassung der Vertriebs- und Marketingaktivitäten an die sich
ändernden Kundenpräferenzen und Marktbedingungen.

Effektive Vertriebskanäle müssen sorgfältig ausgewählt und auf die
Präferenzen der Zielgruppe abgestimmt werden. Die Kombination aus
traditionellen und digitalen Kanälen ermöglicht eine umfassende
Marktabdeckung.
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Die Online-Präsenz eines Unternehmens ist mehr als nur eine Visitenkarte im
Internet; sie ist ein zentraler Berührungspunkt für Kundeninteraktionen. 
Eine starke Online-Präsenz, unterstützt 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 ermöglichen,
Beziehungen effektiv zu managen und Verkaufschancen zu maximieren.

Datenanalyse ist ein mächtiges Werkzeug, das Einblicke in Kundenverhalten,
Verkaufstrends und Marktdynamiken liefert. Diese Erkenntnisse sind unerlässlich
für die Entwicklung zielgerichteter Vertriebs- und Marketingstrategien.

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

Kommunikation muss klar, konsistent und auf die Bedürfnisse der Kunden
abgestimmt sein. Eine offene und ehrliche Kommunikation fördert Vertrauen
und Kundentreue. Oberflächliche Fragetechniken bauen keine Beziehungen auf.
Neuropsychologie im Verkaufsgespräch ist deshalb ein wichtiges Element für
Verkaufsgespräche.
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Individualität in der Kundenansprache hebt Unternehmen von Wettbewerbern
ab. Kunden schätzen maßgeschneiderte Lösungen, die ihre spezifischen
Bedürfnisse und Anforderungen berücksichtigen.

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

Mitarbeitermotivation ist ein weiterer Schlüsselfaktor für den Erfolg im
Vertrieb. Motivierte Mitarbeiter sind engagierter, produktiver und tragen
maßgeblich zum Unternehmenserfolg bei.

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

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

C.L.A.R.I.T.Y
Neuropsychologie im
Verkaufsgespräch

Sales Mastery - Leise
erfolgreich verkaufen mit
Strategie

Zukunfts-Kompass -
Flatrate für Training,
Beratung und Mentoring

Impuls-Workshops für eine
andere Sichtweise

MENTALfrei® - Verkauf
fängt im Kopf an

eLearning - Lernen und
wachsen mit der uniqueS
Academy
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Moderne Methoden im B2B-Vertrieb für
Unternehmen und Sales-Teams. Für mehr
Neukunden, höhere Umsätze und Wachstum.
Gerne auch mal um die Ecke denkend. 

B2B Sales | be unique

B2B-Sales & Personality – 
Modern verkaufen mit
Individualität und Strategie.

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

STRATEGISCHER VERTRIEB: 
WO BEZIEHUNGEN DEN 
UNTERSCHIED MACHEN.

www.unique-steps.de

unique Sales
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Mental Health für mehr
Leistungsfähigkeit

Corporate Influencer

Interview mit einer KI

Customer Experience

Die Zukunft im Vertrieb

uniqueS Magazin
AB MÄRZ

2024

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

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

17 uniqueS Magazin
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Dirk Krause
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