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Herzlich Willkommen

B2B Neukundenakquise

Vom Hardcore Seller zum
Kl-gesteuerten Vertriebsassistenten



Zitat

Vertrieb war damals Essen, Trinken

und Sightseeing. Was willst du grof3

uber unser Produkt erzahlen? Stahl
bleibt Stahl.”
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Zitat

Unser Credo war:

,Du musst den Kunden so schnell uber
den Tisch ziehen, dass er die Hitze, die
durch die Reibung mit der Tischplatte
entsteht, als Nestwarme empfindet.”
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Ausgangssituation

5%
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60%
95%
S % 60%
der Vertriebsmitarbeiter der Vertriebsmitarbeiter
verwenden ihre zur Verflgung empfinden die
stehende Zeit fur die Akquise Neukundenakquisition als
von Neukunden. uberfordernde Aufgabe.
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25%

@

75%

5%

der Vertriebsentscheider zeigen
sich unzufrieden mit den

Leistungen ihrer Mitarbeiter bei
der B2B-Neukundenakquisition.

Umfrage unter 100 Vertriebsmitarbeitern (Umfrage HOPP ACQU!TIES 2019)




@ Ergebnisse der B2B-Akquise

Verkaufsstatistik

48% der Vertriebsmitarbeiter kontaktieren ihre Interessenten gar nicht

25% der Vertriebsmitarbeiter fassen 2x nach und horen dann auf
12% der Vertriebsmitarbeiter fassen 3x nach und horen dann auf

10% der Vertriebsmitarbeiter fassen mehr als 3x nach und horen dann auf

85% = aller Vertriebsmitarbeiter geben nach 3x nachfassen auf

2% der Verkaufe werden nach dem Erstkontakt gemacht

3% der Verkaufe werden nach zweimaligen Nachfassen gemacht

5% der Verkaufe werden nach dreimaligen Nachfassen gemacht

10% der Verkaufe werden nach viermaligem Nachfassen gemacht

80% der Verkaufe werden beim funf-zwadlfmaligen Nachfassen gemacht

Quelle: National Sales Executive Association
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Kl im Vertrieb




360 Grad Kl-Vernetzung in Unternehmen

New built-in Al capabilities for your business

SAP S/IAHANA
Intelligent collections e

SAP S/AHANA
Sales order auto-completion e

h Y v
SAP Intelligent Product Recommendations
Configurable product quotation e O_4
SAP Digital Assistant for CX Finance
Intelligent questions & answers A ®
Customer 360 profile summary & Sales &
Scheduling assistant A Service
SAP Ariba Buyi S
riba Buying
Product recommendations e v BUS:::ESS
SAP Business Network pwc"memem
Invoice conversion e
SAP Central Invoice Management

General ledger line-item identification e

Marketing &

SAP Digital Assistant for CX ~ _ommerce

Natural language marketing analytics A
Product description generation & review summaries A

SAP Extended Warehouse Management
e Slotting recommendation

SAP Predictive Replenishment
- e Replenishment optimization

SAP Transportation Management
Supply chain A Goods receipt processing

SAP Digital Assistant
C A Product documentation search
SAP Signavio Process Manager
IT&Cross- 4 Process model generation and documentation
Function
SAP Analytics Cloud
A Natural language queries
"
]
HR
SAP SuccessFactors

o Skill and career path recommendations
A Job description & interview questions generation

C A Generative Al scenario | Status: Annoounced at SAP Sapphire 2023
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BOT Economy

Die BOT-Economy beschreibt den Zustand, in der
Kl gesteuerte BOTS einen grolden Teil der unserer
rbeit und des taglichen Lebens bestimmen.

In dieser BOT-Economy ubernehmen BOTS heute

viele Aufgaben, die bisher von Menschen erledigt

wurden, wie z.B. die Kundenkommunikation und
Verwaltungsaufgaben.

Die zunehmende Automatisierung fuhrt zu einer
hoheren Effizienz.
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BOT Economy

f

,2Hallo, mein Name ist Axel Schneider und ich bin Vertriebsleiter bei der Alos GmbH.
https://www.alos.de/. Wir unterstitzen als ganzheitlicher Losungspartner Unternehmen in der
Digitalisierung und Automatisierung der Prozesse. Unsere Kernkompetenzen sind das Realisieren
von intelligenten Datenerfassungslosungen mit vollautomatisierten Workflows und Enterprise
Content Management.

Wir sind u.a. Vertriebspartner der Firma JobRouter GmbH aus Mannheim
https://www.jobrouter.com und vertreiben fur diese Firma deren Softwareldsungen und
Plattformen an unsere Kunden.

Ilch habe folgende Aufgabe fur Dich. Ich mochte die JobRouter Digitalisierungsplattform an einen
unserer Geschaftskunden verkaufen. https://www.jobrouter.com/de/digitalisierungsplattform/.
Unser Ansprechpartner bei unserem Kunden ist der CFO Herr Herbert Teissl. Herr Teissl ist ein
sehr rationaler Typ. Ihn interessieren ausschlie3lich Fakten. Emotionen spielen flr ihn im
geschaftlichen Kontext keine grolde Rolle. Er ist an unserem Produkt interessiert, aber ich finde in
den zuruck liegenden Verkaufsgesprachen mit ihm keinen emotionalen Zu%arkg. Nun stenht
Morgen ein weiteres Gesprach mit ihm an in dem es um den Kauf oder nicht Kauf unserer
Digitalisierungsplattform fur seine Finance Abteilung geht.
lch mochte mich bestmoglich auf dieses Gesprach vorbereiten und brauche daher Deine
Unterstutzung. Bitte erarbeite fur mich einen Gesprachsleitfaden und nutze dafur auch die
neuesten Neurowissenschaftlichen Studien und Herangehensweisen im Bereich Neuroselling. Ich
mochte Herrn Teissl unbedingt als Kunden gewinnen.”

https://chatgpt.com/
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https://chatgpt.com

BOT Economy

Einen Prompt nach dem ,ASHA — MODELL"
aufbauen

Spezifische
Rolle

Herausforderung

Allgemeine
Information

Aufgabe
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BOT Economy

,2Hallo, mein Name ist Axel Schneider und ich bin Vertriebsleiter bei der Alos Solution AG aus der
Schweiz. https://www.alos.ch/. Wir unterstltzen als ganzheitlicher Losungspartner Unternehmen
in der Digitalisierun? und Automatisierung der Prozesse. Unsere Kernkompetenzen sind das
Realisieren von intelligenten Datenerfassungslosungen mit vollautomatisierten Workflows und
Enterprise Content Management.

Wir sind u.a. Premium Vertriebspartner der Firma JobRouter GmbH aus Mannheim
https://www.jobrouter.com und vertreiben fur diese Firma deren Softwarelosungen und
Plattformen an unsere Kunden.

Ilch habe folgende Aufgabe fur Dich: Ich mochte die JobRouter Digitalisierungsplattform an einen
unserer Geschaftskunden verkaufen. https://www.jobrouter.com/de/di%_italisierungsplattform/.
Unser Ansprechpartner bei unserem Kunden ist der CFO Herr Herbert Teissl. Herr Teissl ist ein
sehr rationaler Typ. Ihn interessieren ausschliel3lich Fakten. Emotionen spielen fur ihn im
geschatftlichen Kontext keine grolde Rolle. Er ist an unserem Produkt interessiert, aber ich finde in
den zuruck liegenden Verkaufsgesprachen mit ihm keinen emotionalen Zu%arkg. Nun steht
Morgen ein weiteres Gesprach mit ihm an in dem es um den Kauf oder nicht Kauf unserer
Digitalisierungsplattform fur seine Finance Abteilung geht.

lch mochte mich bestmoglich auf dieses Gesprach vorbereiten und brauche daher Deine
Unterstutzung. Bitte erarbeite fur mich einen Gesprachsleitfaden und nutze dafur auch die
neuesten Neurowissenschaftlichen Studien und Herangehensweisen im Bereich Neuroselling. Ich
mochte Herrn Teissl unbedingt als Kunden gewinnen.”

CG==
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BOT Economy

,Hallo, mein Name ist Axel Schneider und ich bin Vertriebsleiter bei der Alos Solution AG aus der
Schweiz. https://www.alos.ch/. Wir unterstutzen als ganzheitlicher Losungspartner Unternehmen in
der Digitalisierung und Automatisierung der Prozesse. Unsere Kernkompetenzen sind das
Realisieren von intelligenten Datenerfassungslosungen mit vollautomatisierten Workflows und
Enterprise Content Management.

Wir sind u.a. Premium Vertriebspartner der Firma JobRouter GmbH aus Mannheim
https://www.jobrouter.com und vertreiben fur diese Firma deren Softwarelosungen und Plattformen
an unsere Kunden.

Ich habe folgende Aufgabe fur Dich. Ich mochte die JobRouter Digitalisierungsplattform an einen
unserer Geschaftskunden verkaufen. https://www.jobrouter.com/de/digitalisierungsplattform/.
Unser Ansprechpartner bei unserem Kunden ist der CFO Herr Herbert Teissl. Herr Teissl ist ein
sehr rationaler Typ. Ihn interessieren ausschlielllich Fakten. Emotionen spielen fur ihn im
geschaftlichen Kontext keine groflse Rolle. Er ist an unserem Produkt interessiert, aber ich finde in
den zuruck liegenden Verkaufsgesprachen mit ihm keinen emotionalen Zugang. Nun steht Morgen
ein weiteres Gesprach mit ihm an in dem es um den Kauf oder nicht Kauf unserer
Digitalisierungsplattform flr seine Finance Abteilung geht.
lch mochte mich bestmoglich auf dieses Gesprach vorbereiten und brauche daher Deine
Unterstltzung. Bitte erarbeite fir mich einen Gesprachsleitfaden und nutze dafur auch die
neuesten Neurowissenschaftlichen Studien und Herangehensweisen im Bereich Neuroselling. Ich
mochte Herrn Teissl unbedingt als Kunden gewinnen. Antworte mir bitte auf Deutsch.”

https://chatgpt.com/
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BOT Economy

ikTok
@ lockheedtesla
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BOT Economy

Autonomer Assistent :

Verknupfung von Microsoft Copilot mit
ChatGPT
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BOT Economy
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Microsoft Copilot for Sales
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Transformation im Vertriebsalltag

Stegern Se dhe Effinens mat Ki-Funikonen, dee Thinen helfen, Prodesse 2u optimeeren und personalisiente Viertnebsinhalte in Macrosoft 365 Apps 2u erstelien
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BOT Economy

Was ist der Nutzen fur den Vertrieb?

* Automatisierung von Routinenaufgaben

* Verbesserte Entscheidungsfindung durch pradiktive
Analysen

* Prognose von Vertriebstrends durch maschinelles Lernen
und Datenanalyse

» Schnelle Anpassung an veranderte Marktbedingungen

* Erhohte Effizienz und Effektivitat im Vertriebsprozess

* Echtzeit-Interaktion mit Kunden durch Kl-gesteuerte
Chatbots
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,Fruher haben wir nach den richtigen
Antworten gesucht. Heute ist es wichtig,
die richtigen Fragen zu stellen.”
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Relationship Economy




Relationship Economy

Die Relationship Economy stellt den Aufbau echter
zwischenmenschlicher Beziehungen zu den Kunden in den
Mittelpunkt.

Unternehmen mussen Authentizitat, Individualisierung und
echtes Engagement bieten, um langfristige, vertrauensvolle
Kundenbeziehungen aufzubauen. Eine starke Beziehung fuhrt
zu hoherer Kundenbindung, Weiterempfehlungen und
Umsatz, gerade wenn Transa(l;tionen Immer automatisierter
werden.
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Relationship Economy

« BOTS sind in der Lage, Kundenbeziehungen aufzubauen.

« BOT ist Top ausgebildet — Immer gleichbleibender
Qualitatsstandard. Wir statten unseren
Verkaufsassistenten mit den Fahigkeiten aus, die wir

gerade benotigen.

* Verkaufspsychologie, Rhetorik, Neuromarketing etc.

« Dem Vertrieb wird ein high quality Verkaufsassistent zur
Verfugung gestellt.
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Relationship Econom
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Relationship Economy

COGNIGY

@+ Inkomende oproep

Incoming Call - Telco Provider

Mobiel +316 25295166

Al Sales Agent Michael Davis
Customer

mobile
water

f

( HOPP ACQU!TIES )




Kl im Vertrieb

In einer zunehmend automatisierten Welt wird die personliche
Verbindung zu Kunden zum entscheidenden
Wettbewerbsvorteil. Unternehmen mussen Authentizitat,
Individualisierung und echtes Engagement bieten, um
langfristige, vertrauensvolle Kundenbeziehungen aufzubauen.

Unternehmen mussen die richtige Balance zwischen
Automatisierung und menschlicher Verbindung finden.
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Was kann der Mensch, was die Kl noch nicht kann?

(‘ HOPP ACQU!TIES >




VS. Kl

Datenanalyse Personalisierung Effizienz in Routine- Vorhersagefahigkeit
aufgaben

KI
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Kl im Vertrieb

Sind autonome Sprachbots fur den B2B-Vertrieb
erklarungsbedurftiger Produkte und Dienstleistungen
erfolgreich einsetzbar?
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Kl im Vertrieb

www.kli-suche.lo
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Kl im Vertrieb

Was machen wir mit der durch Kl — Losungen
gewonnenen Arbeitszeit?
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Zitat

,Die Menschen werden sich zunehmend mit dem
Thema ,Spiritualitat” beschaftigen”

- Sven Gabor Janzky, 2b AHEAD Thinktank
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Holistische
Vertriebsentwicklung




Wertesystem Leben
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Wertebotschafter

Wertesystem Leben
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Wertebotschafter

Achtsamkeit

Wertesystem Leben
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Wertebotschafter

Positive Glaubenssatze Achtsamkeit

Wertesystem Leben
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Positive Glaubenssatze Wertebotschafter

Aus der Fulle Achtsamkeit
nicht aus dem Mangel

Wertesystem Leben
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Positive Glaubenssatze Wertebotschafter

In die Resonanz kommen Achtsamkeit
-Spiritualitat-

Aus der Fulle
nicht aus dem Mangel Wertesystem Leben

CG==
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Zitat

,Wenn du die Leben der einflussreichsten Menschen,
die je unter uns gelebt haben, anschaust, wirst du
einen roten Faden entdecken, der sie alle verbindet.
Sie waren zuerst auf ihre spirituelle Natur ausgerichtet
und erst dann mit ihrem korperlichen Selbst.”

( Albert Einstein)
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

T
Was ist der haufigste, organisatorische Fehler in Bezug auf die B2B-
Neukundenakquisition?

Trennen Sie die Neukundenakquise
von der Bestandskundenbetreuung.
Raumlich und inhaltlich
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

2.
Woran erkenne ich, wer von meinen Vertrieblern fur die Neukundenakquise
geeignet ist?
Ein guter Farmer ist nur selten auch
ein guter Hunter.

(‘ HOPP ACQU!TIES >




Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

2
Wie kriege ich unser Produkt / Dienstleistung moglichst schnell erklart?

Nehmen Sie die Komplexitat aus lhren
Produkten & Dienstleistungen
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

4,
Wie verkurze ich immer langer werdende Sales Zyklen?

Die Akquisition eines Neukunden dauert vom
Erstkontakt bis zur Vertragsunterzeichnung im
Schnitt genau so lange wie eine

chwangerschaft

Bringen Sie Verbindlichkeit in den Prozess
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

5.
Wann erreiche ich die Entscheider am besten?

Per Telefon: zwischen 6:00 Uhr und 8:00 Uhr
morgens oder nach 18:00 Uhr am Abend

Per Mail: Sonntags
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

6.
Wie gehe ich mit dem Kunden um, der Irl]ight mehr zu erreichen ist, der sich tot
stellt”:

Sagen Sie freundlich aber bestimmt ab!
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

7.
Wie recherchiere ich die Durchwahl eines Entscheiders?
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Externe Datenbanken

ALeadfFuze

.2 dealfront ’
. RocketReach
ANpollo.io
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zoominfo
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

Mailingaktion uber die Feiertage
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

Rufen Sie nie uber die Zentrale an
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

-250
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Die 7 haufigsten Fragen zum Thema B2B-Neukundenakquisition

Der Fleil3ige schlagt das Talent
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So kommt man an den Entscheider
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TELEFONNUMMER:

+49 (0)160 - 288 00 00

WEBSITE:

www.Hopp-Acquities.com

ADDRESS:

Am Sandtorkai 73
20457 Hamburg
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https://www.hopp-acquities.com

