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Tipps fur den
Verkauf 4.0

Auch im digitalen Zeitalter zdhit das Verkaufen
von Mensch zu Mensch. Verkaufstrainerin Sandra
Schubert gibt Tipps zur Kundengewinnung.

1. Sichtbarkeit. Da sich nicht nur im B2C, sondern auch
im B2B Kunden zunehmend vorab informieren und erst
dann Kontakt aufnehmen, ist die Auffindbarkeit im Netz
ein Schlusselfaktor zum Erfolg. SEO, Social Media,
Blogs und Youtube sind auch Sache des Vertriebs und
werden idealerweise mit dem Marketing geplant und in-
haltlich abgestimmt.

2. Zielkundenprofil. Die Inhalte der Onlineangebote sind
idealerweise genau auf das jeweilige Persona Pro-
fil zugeschnitten. Je genauer Sie die Winsche und
Schmerzen lhrer Kunden kennen und abbilden, umso
genauer kdnnen Sie darauf Antworten geben.

3. Wertvoll sein. Auf Basis der Zielkunden-Bedurfnisse
lassen sich Inhalte erarbeiten und zur Verfligung stel-
len. Fir Content Marketing oder Lead Nurturing ist lhr
Kundenwissen wichtig. So lassen sich entsprechende
Informationen geben und gegen die Kontaktdaten des
Interessenten tauschen. Diesen kdnnen zundchst die
Kollegen im Innendienst oder Marketing weiterqualifizie-
ren, bis er den entsprechenden Reifegrad erreicht hat,
um von lhnen zum Abschluss geflhrt zu werden.

4. Vom Lead zum Kunden. Welche Infohappen und Nutz-
werte Sie im Rahmen des Lead Nurturing zur Verfligung
stellen, kdnnen Sie steuern. Je passgenauer die Infos,
umso qualifizierter der Lead.

5. Interessanter Einstieg. Uberlegen Sie sich ein inte-
ressantes Einstiegsprodukt, das fiir den Lead attraktiv
sein kann. Die Kaufhurde sollte relativ gering sein, ohne
groBe Umstellungen auf Kundenseite zu erfordern. So
testen Sie, wie reif lhr Lead ist und machen aus einem
Hot-Lead einen Kunden.

6. Der Mensch im Mittelpunkt. Selbst ausgefeilte Marke-
ting Automation braucht den persénlichen Kontakt zum
Kunden. Im Gegenteil. Auf Basis der gesammelten In-
formationen kénnen Sie den Lead nicht nur erfolgreich
kontaktieren, sondern auch gezielt im persénlichen Dia-
log die Bedurfnisse herausfinden. So sorgen Sie daflr,
dass der Kaufprozess nicht nur schneller, sondern auch
grundlicher ablauft und kein potenzieller Kunde verges-
sen wird oder unbemerkt abspringt. <
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