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10 Future Trends Sales 

Trend 1 
Multi-Channel Vertrieb kommt 

EDITORIAL

Was auch immer zum „Future-Sales“ gesagt wird, eines ist sicher:  
In die Glaskugel kann keiner blicken und sehen was in 2025 ‚State of the Art‘  
sein wird. 

Aber es zeichnen sich bestimmte Trends schon heute ab, die es gilt zu  
beachten und denen gerade im Verkauf & Marketing immer noch viel zu wenig 
Aufmerksamkeit geschenkt wird. Warum ist das so?  
Weil in den meisten Unternehmen immer noch alles ganz gut nach den alten 
Mustern funktioniert und Veränderungen bekanntlich eher mühsam und 
träge sind. Den Betroffenen sei zugerufen: Bleiben Sie wach und achten Sie 
darauf nicht den Anschluss zu verlieren, denn gerade dem Verkauf bieten 
sich durch Digitalisierung enorme Potenziale, die es zu aktivieren gilt!

Die folgenden 10 Trends sollen Ihnen daher in erster Linie zur 
Diskussion dienen und stellen meine subjektiven Einschätzungen nach 
intensiver Recherche im Internet und vielen Einzelgesprächen mit 
Experten dar. Sie dienen in erster Linie nicht als statistische Prognosen, 
sondern sollen viel mehr inspirieren und Szenarien einer möglichen 
unternehmerisch-vertrieblichen Zukunft und Ausrichtung darstellen. 

Bei der Umsetzung ist LESCH CONSULT gerne Ihr Partner.

Unabhängig davon, ob Sie im BtoB oder BtoC-Segment 

tätig sind, der Einwegkanal - also beispielsweise nur 

der persönliche Verkauf - wird nicht mehr alleine 

funktionieren!  

Moderne Kunden lieben den Zugang zu ihren Liefer

anten oder Verkaufsstellen heute mehrdimensional. 

Das fällt vielen Unternehmen umso schwerer, da sie 

bisher immer nur in einem Kanal oder in ihren klas-

sischen Kanälen Vertrieb betreiben: Händler arbeiten 

sich durch die stationären Läden, kleinere Unternehmen 

durch den Großhandel oder mit Vertriebspartnern, 

einige Unternehmen durch den klassischen Außen-  

und Innendienst und Internetunternehmen über das 

Internet. 

In Zukunft werden die Unternehmen erfolgreich sein,  

die in allen Kanälen vertreten sind, in denen die Kunden 

das erwarten. Dabei spielt es keine Rolle, in welchem 

Kanal das Unternehmen bisher Erfolg hat oder hatte –  

in Zukunft gehört Multi Channel  in jeden Vertrieb.  

Die konsequente Weiterentwicklung ist dann Cross-

Channel , also die konsequente Verbindung durch 

Verknüpfung der einzelnen Vertriebskanäle miteinander. 

Das wird zwar alles etwas teurer, ist aber auf Sicht  

die einzige Chance, das Unternehmen künftig im 

kompetitiven Markt professionell zu positionieren. 

Erfolgreich Kundenakquisition und Kundenbindung 

werden sich in Zukunft alternativlos auch auf diesem 

Weg gestalten lassen.
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Trend 2 
Amazonisierung – digitaler Marketplace 

Trend 3 
Verkaufen wird Prozess-orientiert 

Viel zu lange galt der Vertrieb quasi als „Black Box“ 

charismatischer Vertriebsmanager und narzisstischer 

Verkäufer, die sich nicht in die Karten schauen lassen 

wollten. Sie hatten das gesamte Wissen über den 

Kunden, den Markt und Wettbewerb in Ihren Köpfen 

gespeichert, denn ohne Sie geht es nicht. 

Pauschale Aussagen wie: „Der Verkauf funktioniert 

nach eigenen Regeln und Gesetzen!“ sollten Sie 

nicht weiter akzeptieren. Denn die meisten Vertriebs-

organisationen verfügen über gigantische Optimie-

rungschancen in Hinblick auf strukturierten Verkauf, 

durch automatisierte, zeitsparende und fehlerfreie 

Vertriebsprozesse sowie eine strukturierte Neukunden-

gewinnung per Inbound-  / Outbound  -Navigator. 

Professionelle Methoden für Kundensegmentierung, 

Akquisitions-, Verhandlungs-, und Preisgestaltungs

strategien, Einwandbehandlung, Bedarfsanalyse und 

Kundenpotenzialanalysen existieren schon lange. 

Dennoch findet ihre konsequente Anwendung und 

Einkaufen ohne Menschenmengen, durch die man sich 

kämpfen muss, ohne Schlange stehen an der Kasse. 

Immer öfter wird im B2C online bestellt und immer öfter 

bei Amazon. Händler in den kleineren und mittleren 

Städten spüren rückläufige Besuchersequenzen.  

Es kommen weniger Leute in die Stadt zum Einkaufen – 

in Pandemiezeiten noch viel weniger aus Angst vor 

Ansteckung.

Sie kaufen stattdessen lieber im Netz statt im statio

nären Handel. Laut einer Studie des Kölner Instituts  

für Handelsforschung (IFH) geht durchschnittlich 

60 Prozent der Onlinekäufe und 27 Prozent aller 

stationären Käufe eine Recherche bei Amazon voraus. 

Amazon ist quasi der „Google“ der Einkäufer bzw. der 

digitalen customer.  

Umsetzung immer noch nicht statt. Viele Scheitern an 

Umsetzung  ! In unterschiedlichsten Seminaren lassen 

sich – vom Chef geschickte – Verkäufer diese Techniken 

immer wieder trainieren – leider nicht nachhaltig genug, 

da Ihnen oft der Antrieb und die richtige Einstellung 

fehlt, wie wir häufig feststellen müssen. Daher haben 

wir jenseits klassischer Standard-Verkaufstrainings 

umsetzungsstarke Trainingskonzepte entwickelt, mit 

denen wir erheblich mehr nachhaltigen Erfolg durch 

agile Umsetzung erreichen  .

Bleibt dabei die so geschätzte Freiheit oder Kreativität 

der Verkäufer auf der Strecke? Weit gefehlt! Durch 

Systematisierung und Automatisierung von Prozessen 

und Abläufen können sie sich noch mehr auf kreative 

Kundenlösungen und ihre Gestaltungsspielräume 

konzentrieren. Die Grundlagen dazu müssen allerdings 

geschaffen werden! BPM-Prozessoptimierung  

und kontinuierliche Verbesserung durch regelmäßige 

Reviews bergen ungeahnte Optimierungspotenziale  

im Verkauf.

Wer glaubt, dass es im B2B-Bereich – also Geschäfte 

zwischen Unternehmen – kaum eine solche Entwicklung 

geben wird, weil richtige Geschäfte bei beratungs-

intensiven Produkten immer zwischen Menschen 

gemacht werden, der lebt in der Vergangenheit und irrt 

gewaltig. Denn wenn es bequem und einfach ist, wird es 

sich durchsetzen. 

Im B2B-Bereich hat sich bereits seit einigen Jahren 

der gleiche Trend im online-Handel entwickelt, mit 

dynamischen Wachstumsraten. Klicken, kaufen, liefern 

lassen. Bequem und ohne Zeitverlust. Das kann ich 

selbst bestätigen, da ich als Unternehmer heute bis zu 

50% meiner B2B-Einkäufe online durchführe. Aktuelle 

Projekte von LESCH CONSULT entsprechen genau 

diesem Trend, siehe K-Werk .

KKL-Prinzip: Klicken, kaufen, liefern lassen. Entspannt von zu Hause aus.
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Trend 4 
Big Data erobert den Vertrieb! 

Trend 5 
Vertrieb wird individueller und schneller 

Vertrieb und Marketing der Zukunft ist gekennzeichnet 

durch eine hohe Individualisierung der Kunden-  

bzw. Interessentenansprache, gleichzeitig findet eine  

hohe Automatisierung von Marketingaktivitäten durch 

CRM  und weiteren digitalen Tools statt. Inbound-

Sales, Referral-  und Content-Management  sind  

die neuen Begrifflichkeiten, denen traditionelle 

Methoden wie Telefon-Kaltakquise oder Kaltbesuche – 

Kundenbesuche ohne Termin – gegenüberstehen.  

Dabei werden die konventionellen Vertriebsmethoden 

ganz bestimmtnicht überflüssig, dennoch erfahren Sie 

eine Veränderung. 

Telefon-Kaltakquise wird zum Beispiel wesentlich 

individueller, zielgerichteter und damit auch professio-

neller. Potenzielle Kundenwünsche können so schneller 

erfasst und damit auch gezieltere Angebote adressiert 

werden. Generell wird Push-Marketing  immer mehr 

Sales-Organisationen, die es schaffen, die vorhandenen 

Datenmengen im digitalen Umfeld bestmöglich zu 

erfassen, auszuwerten und zu nutzen, werden besser 

in der Lage sein, die zukünftigen Herausforderungen 

sicher zu meistern: Dazu gehört es, sich den permanent 

ändernden Kundenanforderungen zeitnah zu stellen und 

sie zu verstehen, ihren Wünschen nachzukommen oder 

sie vielleicht zu übererfüllen.

Mit Data Driven Marketing Intelligence können immer 

mehr Unternehmen sich einen deutlichen Vorsprung 

gegenüber Ihren Wettbewerbern erstürmen.  

Mit den vorhandenen CRM-Systemen  wie Salesforce, 

Pipedrive, SAP CRM, etc. konnten die Vertriebe bereits 

das Interessenten- und Kunden-Verhalten systematisch 

zum Pull on Demand-Marketing  . Der Pull on 

Demand-Ansatz stellt die Kundenorientierung bzw.  

die Customer centricity  in den Vordergrund.  

Der Anbieter ermittelt die Nachfragewünsche im Markt  

und entwickelt dementsprechende Angebote. 

Die Nachfrage (Demand) bewirkt (Pull) ein entsprech

endes individuelles Angebot und ein unvergessliches 

Kundenerlebnis. Damit ist das Hardselling, die Aus-

übung eines aggressiven Verkaufsdrucks am Ende.  

Auch der Kunde verfügt heute über ein besseres 

Verständnis hinsichtlich seiner eigenen konkreten 

Bedürfnissituation.  

Moderne Verkaufsgespräche – offline oder online – 

finden auf einer neuen Augenhöhe statt – das stellt für 

Kundenberater, Value Salesmanager oder Verkäufer  

neue Herausforderungen dar.

analysieren – das war der Blick nach hinten in den 

Rückspiegel: Wann und wo fand ein Kontakt bzw. 

Touchpoint  statt? Was kaufte der Kunde? Welche 

Internetseite hat er besucht und welchen Link hat er 

angeklickt? 

Big Data  geht da weiter: Durch eine systematische 

Kombination von Daten aus internen sowie externen 

Quellen und deren Analyse lassen sich zukünftige 

Entwicklungsprognosen ableiten.  

Dabei werden auch neue unstrukturierte Daten 

ausgewertet: Texte aus E-Mails, Nachrichten auf 

Social-Media-Plattformen wie Facebook, etc. und 

soziale Business-Netzwerken wie XING, LinkedIn oder 

Sprachnachrichten und Videos.
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Trend 6 
Verkaufen wird „intellektueller“

Trend 7 
Der Verkäufer stiftet Mehrwert oder stirbt aus! 

Wenn ein Unternehmen über einen persönlichen 

Verkauf verfügt, dann sollte dieser auch in der Lage 

sein, einen angemessenen Mehrwert bzw. added value 

in seiner Vertriebsarbeit zu stiften. Mehrwert entsteht 

ausschließlich im Kopf Ihres Kunden! In diesem Bereich 

liegt in vielen Vertriebsorganisationen enormes  

Potential brach! Verkäufer sind beispielsweise häufig 

nicht mit einem Business Developer  -Selbstverständ-

nis unterwegs. 

Der Außendienst muss künftig kompromisslos über 

Consultative-Value-Selling-Skills  verfügen, um 

Bedürfnisse am besten lange vor seinem Kunden 

selbst zu erkennen und diese dann erfolgreich zu 

thematisieren, Chancen und Potenziale aufzuzeigen und 

zu sensibilisieren. Das wird das künftige Verkäufer-  

oder Value-Kundenmanager-Business sein. Dabei  

muss er Fähigkeiten beherrschen, wie Challenger-

Selling, Emotional-Selling  , Story-Telling und 

Top-Level-Selling. Das klassische Hard Selling stirbt 

endgültig aus, welches nur darauf ausgerichtet war, den 

Kunden rasch zum Kauf zu bewegen, ohne dabei näher 

auf seine Bedürfnisse einzugehen. Diese Skills werden 

nicht in „normalen“ Verkaufstrainings vermittelt.  

Damit steigen die Anforderungen an professionelle 

Vertriebstrainer  und Sales-Consultants. Vertriebs

organisationen müssen es verstehen, ihre Verkäufer 

professionell weiter zu qualifizieren, zu trainieren oder 

gar zu challengen.  

Wir entwickeln derzeit ein neues Weiterbildungs

programm für den Verkäufer der Zukunft „Value-

Kundenmanager“  .

Was früher noch im Verkauf mit dem AUA-Prinzip 

„anhauen, umhauen und abhauen“ umschrieben wurde, 

stellt sich in Zukunft gänzlich anders dar: Völlig neue 

Technologien, komplexere und vernetzte Leistungen, 

anspruchsvollere und erwartungsfreudige Kunden bzw. 

Buying Center  , betriebswirtschaftliche Kennzah-

lenanalyse, globale Wettbewerber und Digitalisierung 

prägen heute schon die neue Vertriebslandschaft. 

„Content is king!“ oder „Content drives action – other-

wise it’s poetry!” Der Suchmaschinenriese GOOGLE 

publizierte in einer Studie 2015, dass 57 Prozent des 

Beschaffungs- und Informationsprozesses durch 

online-Informationssuche über Suchmaschinen bereits 

abgeschlossen seien, bevor überhaupt ein Anbieter 

kontaktiert wird. 

Wer heute die akuten Probleme und Herausforderungen 

seiner Zielgruppen nicht genau kennt bzw. welche 

Charakterzüge und Wertvorstellungen ihre Handlungen 

beeinflussen, wird die Kundenbedarfe von morgen nicht 

wecken können. Buyer Personas  sind hierfür ein 

modernes und erfolgversprechendes Werkzeug im  

B2B Marketing, wenn sie richtig angewandt werden.  

Der Verkäufer der immer jeden Kunden gleichbehan- 

delt wird keine Kundenbegeisterung mehr auslösen.  

Unterschiedliche Kundentypen erwarten heute  

Verhaltenstyp-spezifische  und emotionale 

Präsentationen  bzw. Feuerwerke, damit sie eine 

Kaufentscheidung treffen.

Auch die weit verbreiteten Irrtümer über Verkäufer

klischees wie Extrovertiertheit, „zum Verkäufer ist 

man geboren“ oder das „Nach-Dem-Mundgerede“ 

werden in naher Zukunft aussterben. Erfolgreiche 

Verkäuferpersönlichkeiten haben nach neuesten Studien 

sehr unterschiedliche Profile. Verkaufsmitarbeiter 

werden zu „authentischen Kundenmanagern mit 

Abschlussmission“. Ihr Profil wird anspruchsvoller und 

die Weiterqualifizierung muss dem gerecht werden. 

Wichtige Kompetenzen des neuen Verkäufertypus 

„Proaktiver Verkäufer im Außendienst“  können  

Sie hier erfahren und entwickeln.
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Trend 9 
Key Account Management ist die Königsdisziplin 

In vielen Branchen generieren Unternehmen schon 

heute gemäß dem PARETO-Prinzip mit 20 Prozent 

ihrer Kunden 80 Prozent ihres Umsatzes. Kein Unter-

nehmen kann es sich heute mehr leisten, einen dieser 

„Schlüsselkunden” bzw. Key Accounts leichtfertig zu 

verlieren. Die Anforderungen dieser Kunden nehmen 

rasant zu, da auch sie im harten Wettbewerb stehen.

Der Key Account Manager KAM muss daher als 

zentrales „Sprachrohr des Kunden” zunehmend 

Verantwortung übernehmen. Diese Aufgabe verlangt 

fundiertes Know-How, umfangreiches Expertenwissen 

und Branche-Know-How sowie ein hohes Maß an 

persönlichen Kompetenzen. Obwohl es das Konzept 

schon lange gibt, steht es weiterhin oben auf der Agenda 

der Vertriebsmanager. Key Account Manager sind 

eher Consultants als Verkäufer. Nur wenn eine gute 

Vertrauensbasis besteht, wird der Key Account Manager 

als kompetenter Berater wahrgenommen.  

Die wichtigsten und anspruchsvollsten Kunden 

werden durch individuelle Development-Konzepte in 

spezifischen Marktsegmenten und durch besonders 

qualifizierte Key Account Manager, die technisch und 

kaufmännisch argumentieren können, strategisch 

bearbeitet. Zukünftig wird eine stärkere Unterscheidung 

zwischen Key Account Management, Key Projekt 

Management, Strategic Account Management erforder-

lich. Zunehmend wird auch eine starke IT Vernetzung 

der Backend Systeme zwischen Lieferanten, Kunden 

und Kunden der Kunden immer wichtiger. Diese ERP 

Vernetzung macht einen Austausch der Lieferanten 

schwerer und optimiert gleichzeitig Warenbestände und 

Forecasts.  

Die Unternehmensorganisationen wandeln sich drama-

tisch von starren Linien hinzu agilen Teamstrukturen,  

da ein effizientes Key Account Management aufgrund 

der hohen Komplexität nur durch einen Teamansatz 

möglich ist.

Verkäufer haben in der täglichen Praxis enorm viele 

Herausforderungen gleichzeitig zu bewerkstelligen: 

Maximal viele Kontakte bei maximal potenzialstarken 

Kunden, überzeugende Argumentation vom Nutzen mit 

hohen Preisen. Die „Kür“ besteht darin, die Vertriebs-

mitarbeitenden im Innendienst oder Service mit großen 

Freiheitsgraden zu führen. Und das in einer zunehmend 

virtuellen Welt: Kein Vertrieb kann sich dauerhaft ein 

Vertriebsmanagement und Vertriebler in einem Büro 

leisten!

Dennoch machen es viele! Der Arbeitsplatz ist 

und wird zunehmend mobil – produktiv ist der, der 

mit seinem Kunden im engen Kontakt steht (also 

subjektive Nähe erzeugt), Beziehung aufbaut und dabei 

Fahrzeiten maximal reduziert. Für Lösungsverkauf 

und Key Account Management werden kreative und 

agile Value-Kundenmanager benötigt. Pflicht und 

Kür auszubalancieren, sie ggf. in einer Mannschaft zu 

vereinen, ist sehr anspruchsvoll. Nicht jede Person, die 

heute Führungsverantwortung im Vertrieb hat, wird 

sie leisten können. Das bedeutet Abkehr von zu viel 

unnötigem, überwachendem Controlling und entfesseln 

in eine positive Sales-Performance von Leistung und 

Kreativität.

Mehr Sales-Empowerment  zielt darauf ab, Verkäufer 

mit neuen Kompetenzen und Verantwortung auszustat-

ten, so dass Sie Ihre Vertriebs- und Marketingstrategie 

direkt umsetzen können, um Ihre Kunden nachhaltig zu 

begeistern. Verkäufer benötigen größere Handlungs

freiheiten und Entscheidungsspielräume auf Basis eines 

Verkaufsziele-Commitments, um agiler beim Kunden zu 

performen.

Trend 8 
Leadership und Empowerment werden  
die Erfolgsfaktoren im Vertrieb 4.0

8  | WHITE PAPER TRENDSTUDIE | | WHITE PAPER TRENDSTUDIE |  11 

https://www.alexanderverweyen.com/?page_id=3874
https://www.lesch-consult.de/lexikon/empowerment/


Der Otto-Normal-Verkäufer wird durch sein fehlendes 

Selbstmarketing leicht ersetzt. Sein Name auf der 

Visitenkarte ist leicht austauschbar.  

Clevere Verkäufer positionieren sich heute beispiels-

weise über die sozialen Medien als Personal Brand  ! 

Die Digitalisierung ist in vollem Gange und Social Media 

eine völlige Selbstverständlichkeit. Verkäuferpersön-

lichkeiten brauchen eine beeindruckende Reputation, 

um hohes Vertrauen aufzubauen sowie eine Top 

Performance nach außen zu präsentieren.  

Personal Branding ist die Positionierung der eigenen 

Stärke und Leidenschaft und damit die Kommunikation 

dieser Positionierung nach außen. Personal Brands 

positionieren sich als Experte für ein aktuelles Thema, 

steigern Ihre Sichtbarkeit im Internet, vernetzen sich 

mit anderen Experten aus der Branche, heben aus 

der „grauen Masse“ ab und schärfen Ihr berufliches 

Expertenprofil. 

Die Zeiten der reinen Preisverkäufer und Drücker sind 

vorbei. Wir erleben eine Renaissance der persönlichen 

Werte  . In den kommenden Jahren werden die Ver-

käufer am erfolgreichsten sein, die ihre Werte glaubhaft 

präsentieren können und auch für diese einstehen.  

Man erzählt authentische Geschichten, verfasst  

case studies  von Kundenproblemen oder rückt sich 

in ein etwas besseres Licht. Ob Kontakte, Kunden, 

Follower, Empfehler oder Beeinflusser (influencer):  

Die Profile auf der eigenen Experten-Internetseite, 

Facebook, XING oder LinkedIn wirken wie eine Visiten-

karte, Portfolio und Lebenslauf gleichzeitig. 

Die Frage ist also heute nicht mehr, ob man sich als 

Marke begreift. Die Frage ist vielmehr, wie man seine 

persönliche Marke inszeniert, kultiviert und pflegt.  

Jeff Bezos (CEO von Amazon) sagte einmal: „Deine 

Marke ist das, was Menschen über Dich sagen, wenn  

Du nicht im Raum bist!

Beratungstools
Im Überblick

Stellen Sie Ihre Anforderungen - Wir finden  
die richtigen Lösungen und schaffen Ergebnisse für Ihren Erfolg.

BERATUNG

COACHING

PERSONALDIAGNOSTIK

VORTRAG

TRAINING I SEMINAR

MODERATION WORKSHOP

PROJEKTMANAGEMENT

LEHRAUFTRAG AN HOCHSCHULEN

1 2

3

5

4

6

7 8

Sie suchen einen erfahrenen und neutralen 

Unternehmensberater für eine Marktanalyse, 

Strategieberatung oder Umsetzungsberatung  

z. B. für Ihre strategische Unternehmensplanung, 

Innovationsplanung, Vertriebssteuerung und  

Akquiseplanung.

Sie möchten die Kompetenzen, Fähigkeiten Ihrer 

Mitarbeiter trainieren und/oder neues Wissen und 

Methoden kennenlernen z. B. zum Thema Führung, 

Verkaufen, Akquise, Projektmanagement,  

wirkungsvolle Präsentation und Preisverhandlung.

Sie möchten eine Begleitung und Unterstützung  

durch Coaching bei der Entwicklung beruflicher Ziele 

und Potenziale oder privater Herausforderungen 

(Work-Life-Balance).

Sie benötigen eine externe Unterstützung durch  

einen erfahrenen und neutralen Moderator z. B.  

für die strategische Unternehmensplanung, Vision, 

Teambildung, Produktnutzen oder bei  

der Prozessoptimierung.

Sie möchten die Potenziale Ihrer Mitarbeiter  

objektiv mit Hilfe von wissenschaftlich fundierten 

Methoden analysieren und auswerten, z. B. Potenziale 

und Ausprägungen beim Verhalten, Kompetenzen, 

Fähigkeiten oder Werte.

Sie möchten Ihre Projekte extern  

umsetzen lassen, um Ressourcen einzusparen.  

Beispielsweise übernehmen wir im 

Projektmanagement die Personalentwicklung  

bei Führung und Vertrieb oder die Umsetzung  

von Marketinginstrumenten.

Sie suchen einen externen Referenten und/oder  

ein interessantes Thema für Ihre Veranstaltung  

wie z. B. Vertriebstagung, Kundenveranstaltung  

oder Seminar.

Wissensvermittlung auf hohem Niveau.

Sie haben einen Lehrauftrag für Projektmanagement, 

Kreativitätstechniken oder für technische Kunststoffe, 

Kunststoffrohrleitungssysteme zu vergeben.

Trend 10 
Verkäufer wird zum „Personal Brand“
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https://www.lesch-consult.de/lexikon/personal-branding/
https://www.lesch-consult.de/lexikon/werte/
https://www.lesch-consult.de/lexikon/case-study-fallstudie/
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