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Ulrich Dietze

• Geschäftsführer der Deutschen Vertriebsberatung GmbH

• gegründet 1992 erste Beratungsgesellschaft für systematischen Vertrieb

• Experte für Vertriebsoptimierung, Training und Coaching  

• Erfinder der Vertriebsmethode TQS Total Quality Selling

• Erfinder der TQS Preisverhandlungsmethode für Verkäufer

• 3000 Kunden in technischen Branchen

• ausgezeichnet mit dem Deutschen Trainingspreis BDVT 

• Kooperationspartner VDMA + VTH + Fachverband Metall

• Mitglied im Verband - Die Familienunternehmer

• Fördermitglied im Bundesverband der Vertriebsmanager
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Agenda 

- 60 Minuten

- Mindset - digitale Vertriebsunterstützung

- Webseitenmonitoring – E-Books – Webinare

- Lead und vorqualifizierte Anfragen digital und hybrid generieren 

- Praxisbeispiel – Vollert Anlagenbau

- offene Fragen

- CTA



Digitalisierung im Vertrieb 

„Wer nicht mit der Zeit geht,

geht mit der Zeit!“

(Friedrich Schiller)
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Wir stehen vor großen Herausforderungen, auch im Kontext Vertrieb:

- Personalmangel

- ausgefallene Messen

- Reise- und Besuchsbeschränkungen

- verändertes Kauf- und Kommunikationsverhalten auf der Kundenseite

In diesem Kontext kann eine digitale Vertriebsunterstützung sehr wirksam dabei 

helfen, einen vertrieblichen Vorsprung vor dem Wettbewerb aufzubauen.

Aber vermeiden Sie bitte zwei häufige Denkfehler in diesem Kontext …

analoger Vertrieb vs. digitaler Vertrieb



1. Zu glauben, dass digitaler Vertrieb analogen Vertrieb komplett ersetzen kann.

- digitaler Vertrieb kann analogen Vertrieb unterstützen 

2. Zu glauben, dass digitaler Vertrieb analoge Fehler wett machen kann.

- was analog nicht funktioniert, wird durch Digitalisierung nicht besser

analoger Vertrieb vs. digitaler Vertrieb



Wichtig ist aber auch zu erkennen und zu verstehen, dass uns die Digitalisierung 

im Vertrieb großartige Möglichkeiten eröffnet, effizienter und erfolgreicher zu 

werden, Kunden anders anzusprechen, die Schlagzahl zu erhöhen (ohne den 

Vertrieb zu überlasten) und neue Kunden und Kontakte skalierbar zu gewinnen. 

Und wie das geht, schauen wir uns heute gemeinsam an …

analoger Vertrieb vs. digitaler Vertrieb



Wie fänden Sie es, wenn Sie zukünftig genau sehen könnten,

welche neuen und bestehenden Kunden sich für Ihre Leistungen 

interessieren, bevor diese bei Ihnen anfragen?
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Viele Webseiten sind auf einem technisch guten Stand, die Inhalte sind aktuell und die 

Darstellung ist zeitgemäß …

…aber sie convertieren nicht, sprich die Webseite generiert keine oder 

zu wenige konkrete Kundenanfragen!

Aktuell investieren Unternehmen in die Gestaltung der Homepage, in SEO-Maßnahmen 

(Suchmaschinenoptimierung) und bezahlte Onlinewerbung. 

Aber das alles bringt zunächst einmal nur mehr Besucher auf Ihre Homepage und nicht

unbedingt mehr qualifizierte Anfragen.

Sie wissen sicher wie viele Unternehmen Ihre Homepage besuchen.

Aber wissen Sie auch, welche Unternehmen Sie besuchen?

1. Erhöhen Sie die vertriebliche Effektivität Webseite



Beispiel Vollert Anlagenbau



Monitoring Homepage



Monitoring bietet viele Vorteile:

- Zero Touchpoint – Identifikation bzw. Ansprachemöglichkeit vor der Anfragereife

- höhere Erfolgschance als Kaltakquise

- Positionierung der Webseite richtig?

- Wirksamkeit von Marketingaktionen

Vertrieblich wirksam wird Monitoring nur, wenn die Übergabe der Information von

Marketing an Vertrieb geregelt ist und der nachgelagerte Prozess klar definiert ist:

- welche Besucher werden vertrieblich nachbearbeitet

- wie recherchieren wir die für uns richtigen und wichtigen Ansprechpartner

- wie sprechen wir die Kontaktpersonen richtig an und vereinbaren einen Termin

Ihre Fragen

Empfehlung Monitoring



Erhöhen Sie die Conversion

Besucher zu Anfragen
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Wie fänden Sie es, wenn zukünftig mehr Anfragen 

von neuen und bestehenden Kunden aus Ihrem Verkaufsgebiet entstehen, 

ohne das Sie dafür mehr Kaltakquisearbeit leisten müssen?
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Ein Leadmagnet ist eine wertige und interessant aufgemachte Information, 

für die ein Kunde/Interessent bereit ist, seine Kontaktdaten zu hinterlassen. 

Wichtig:

- Prospekte, Firmenbroschüren, Unternehmensleitbilder, Imagefilme 

sind keine Leadmagneten

Beispiele für funktionierende Leadmagneten:

- Fachaufsätze

- E-Books/Whitepaper

- Fachwebinare live

- Fachwebinare automatisiert

Leadmagneten



Beispiel – E-Book

- keine Werbebotschaften

- Praktikerknow-how

- auch ohne Vollert nutzbar

- ergänzt durch Kundentestimonials

- Aufbau Expertenstatus

- kostenfreier 360° Quickcheck

- starker Anfrageimpuls



Beispiel – E-Book

- Download gegen Kontaktdaten

- wertige Leads für den Vertrieb

- passiv nutzbar 

- aktiv nutzbar

- mit Wettbewerbsfilter



Fachliche Expertise vertrieblich übersetzen:

- was ist der größte Schmerzpunkt des Kunden im Kontext Ihrer Expertise

- was sind häufig von Ihnen beobachtete Fehler/Potenziale

- welche neutralen Tipps können Sie dem Kunden geben

Beispiel:

Die häufigsten und gefährlichsten Fehler beim Pferdebeschlag

- und wie Sie Ihr Pferd gesund und leistungsfähig erhalten

Starten schlägt Perfektion:

- fangen Sie mit einem Fachaufsatz an

- ergänzen Sie diesen durch Kundentestimonials

- Vorher/Nachher-Bilder 

- CTA Call-To-Aktion (Check, Termin)

Empfehlung E-Book



Wie verarbeiten wir den Interessentenlead (MQL) professionell weiter:

1. Analoge Folgequalifizierung durch den Vertrieb

- Mail mit Nachfrage zum E-Book und Vorschlag Ersttermin per Telefon

- 2. Termin persönlich oder per Webkonferenz zur Bedarfsermittlung

2. Digitale Folgequalifizierung durch das Marketing:

- Mail mit Nachfrage zum E-Book und Einladung zu einem Webinar

- Live oder automatisiert

- mit qualifizierten Folgemails bis zur Anfragereife

- Beispiel Schulte Lagertechnik

Ihre Fragen

Weiterverarbeitung der gewonnenen Leads

https://schulte-lagertechnik.de/de/


Wie fänden Sie es, wenn Sie zukünftig, auch bei komplexeren Lösungen,

schneller und mit höherer Treffquote zum Auftrag kommen,

ohne immer wieder live und persönlich 

alles von Grund auf neu erklären zu müssen?
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Welche Erfahrung haben Sie mit Webinaren?



Vorteile Webinar vs Video:

- Zuschauerbindung

- Verbindlichkeit

- kein verschenkter Content

- Informationsaufnahme

- Wettbewerbsfilter

Vorteile automatisiert vs live:

- permanent aktuell

- keine Contentüberlastung

- keine persönlichen Ressourcen

Nutzung:

- Leadgenerierung

- Vorqualifizierung von Anfragen

Beispiel Webinar



- Deutsch

- Englisch

- Französisch

- Portugiesisch

- Russisch

- internationale Leadgenerierung

- wirksame Vertriebsunterstützung

Beispiel Webinar - mehrsprachig



Mehrfachnutzen - wirksamer Content für alle Social Media Kanäle 

- Leadgenerierung international

- Unterstützung Vertretung und NL

- bezahlte Linkedin-Werbung

- für skalierbare Ergebnisse

- 11,--€ für einen Interessenten



Der potenzielle Kunde kann sich mit Ihnen und Ihren Kompetenzen 

auseinandersetzen, wenn er dazu bereit ist. 

Der potenzielle Kunde nimmt Sie als Experten für die Lösung 

seiner Probleme war. Es entsteht digitales Vertrauen.

Zur wirksamen Entlastung bzw. Unterstützung des Aussendienstes.

Es ist wichtig und richtig analog akquirieren zu können! 

Und mit digitalen Vertriebstools und einem intelligenten Vertriebsprozess 

dahinter, können Sie die vertriebliche Schlagzahl enorm steigern, ohne das 

Vertriebsteam zu überfordern. 

Ihre Fragen

Digitales Vertrauen = Akquiseturbo



Testimonial
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Vertriebsmodernisierung in folgenden Bereichen:

- digitale Leadgenerierung = skalierbar mehr Anfragen generieren

- Angebotsprozess = systematisch mehr Aufträge gewinnen

Ergebnisse:

Bis 2019 Teilnahme an 35 Messen pro Jahr. Ab 2021 Teilnahme an 3 Leitmessen. Mehr und qualifiziertere 

Leads zu einem Bruchteil der bisherigen Marketingkosten.

„Wir generieren heute messbar mehr Leads und Anfragen,                   

und sind deutlich effizienter und erfolgreicher im Angebotsprozess 

unterwegs.“

Hans Jörg Vollert – Geschäftsführender Gesellschafter

Vollert Anlagenbau



Erfolgreicher Vertrieb - eine Medaille mit 2 Seiten

Vertrieb wird in meiner Wahrnehmung oft viel zu 

kompliziert dargestellt!

1. Anfragen skalierbar generieren

2. Angebote sicher abschließen
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Der versprochene Bonus:

TQS Potenzial- und Risikocheck – Vertrieb:

 Bewertung der aktuellen Situation und der erfolgskritischen Faktoren in Ihrem Vertrieb

 Bewertung der Möglichkeiten für eine digitale Unterstützung im Vertrieb

 Potenziale im Neukundenprozess

 Potenziale im Angebotsprozess

 Risiken für prozessbedingte Auftragsverluste

Sie erhalten eine objektive Bewertung der Potenziale und Risiken in Ihrem Vertriebsprozess. 

Und Sie gewinnen erste Ideen für mehr Umsatz und Ertrag, die Sie sofort umsetzen können.

- per Webkonferenz (60 – 90 Minuten) mit allen beteiligten Führungskräften 

- diese Leistung bieten wir gratis an

Zur Terminanfrage nutzen Sie bitte die Anfragemaske direkt auf unserer Homepage:

www.deutschevertriebsberatung.de
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http://www.deutschevertriebsberatung.de/


Es ist immer anspruchsvoll und 
auch anstrengend neue Wege 
zu gehen …
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… aber es ist immer auch leichter und lohnender einen 

Vorsprung auf- und auszubauen, als einen Rückstand 

mühsam aufzuholen. 



ANSPRECHPARTNER

Weiterhin viel Erfolg im Vertrieb! 

Ihr Ulrich Dietze

Nutzen Sie die Vorteile beider Welten 

– analoger und digitaler Vertrieb –

und modernisieren Sie Ihren Vertrieb! 


