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Sales and Marketing

Doppel-D: ,,Digital or Die"

Vertrieb 4.0: Digitale Herausforderung und analoge Realitat

ie vierte industrielle Revolution —
D die Digitalisierung unseres Alltags

und folglich unserer Arbeitswelt
— ist im vollen Gange, weckt aber bei der
Mehrheit eher Angste vor dem Unbekann-
ten und einem allzu schnellen Wandel. Wir
haben mit Gregor Radej, Geschiftsfiihrer
der DYNAMERX GmbH und Experte im
Bereich Sales, Neukundenakquise und
Vertrieb 4.0, gesprochen.

Was bedeutet eigentlich Industrie
und Vertrieb 4.0 genau?

Radej: Industrie 4.0 bedeutet eigentlich
nichts weniger als den grundlegenden
Wandel einzelner Prozesse bis hin zu Ge-
schiftsmodellen der Unternehmen. Ein
einfaches Beispiel: Urlaubsbuchung. Nach
dem Durchforsten einer Vielzahl von Kata-
logen ging man bisher zum Buchen in ein
Reisebiiro. Heute trifft man online eine Vo-
rauswahl, sieht sich Bewertungen an, ver-
gleicht Preise und erhidlt in der Regel
mafgeschneiderte Angebote gleich einge-
blendet. Auch Buchung, Bezahlung und
auch der Bezug der Reiseunterlagen erfol-
gen heute vollautomatisch — und online.
Analog dazu sind solche schwerwiegenden
Verdnderungen quer durch alle Branchen
auch im B2B-Bereich zu sehen. Innerbe-
trieblich betreffen die Verdnderungen der
Industrie 4.0 alle Unternehmensbereiche,
also nicht nur die Produktion, sondern
auch den Einkauf und Logistik und allen
voran auch Marketing und Sales. Neben
der Digitalisierung spielen die Datenverar-
beitung, die Vernetzung der Prozesse und
die Automatisierung eine wichtige Rolle,
zusammen mit der dadurch erreichten Be-
schleunigung der Prozesse. Nicht der Gro-
Be wird den Kleinen fressen, sondern der
Agile den Schwerfilligen.

Wie sehen Sie die Situation der Un-
ternehmen, die sich bisher noch
nicht mit dem Thema Digitalisie-
rung und Industrie/Vertrieb 4.0
auseinandergesetzt haben?

Radej: Industrie 4.0 ist bereits jetzt in aller
Munde. Viele Unternechmen stehen vor
groBen Herausforderungen und wissen
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nicht, wo sie genau anfangen sollen — und
verharren oftmals in einer Art Schockstar-
re, zumal die Umsiitze noch stimmen. Aber
gerade Passivitit ist die schlechteste Alter-
native. Nicht nur kleinere Unternehmen
aller Branchen bis hin zum Handel stehen
ratlos vor dieser Entwicklung, sondern
auch im Mittelstand und vielen groien Un-
ternehmen spielt dieses Thema sehr oft
noch keine Rolle.

Was muss ein Unternehmen be-
achten, wenn es umstrukturieren
moéchte - wie sind die Veranderun-
gen der Spielregeln im Vertrieb?
Radej: Allen voran sind Marketing und
Vertrieb nicht mehr voneinander zu tren-
nen. Die Kunden sind ungleich besser iiber
das Marktangebot informiert, verlangen
nach individualisierten Angeboten und
kennen Preise und Konditionen besser als
je zuvor. Wenn Kunden Anfragen machen,
dann haben sie fast 2/3 der Kaufentschei-
dung gefillt und die meisten Anbieter be-
reits aussortiert.

Viele Firmen fihlen sich liberfor-
dert oder haben Angst vor Veran-

derung - wie kann diese Scheu ge-
nommen werden?

Radej: Oftist es ist die Angst, aus der eige-
nen Komfortzone heraus zu gehen. Man
muss vertraute Wege verlassen, um die
Chancen des Vertriebs 4.0 nutzen zu kon-
nen. Unternehmen und Vertriebskrifte, die
in Zukunft auf alten Mustern beharren
wollen, werden es recht schwer haben.
Bricht man den nur schwer greifbaren Be-
griff ,,Vertrieb 4.0 auf konkrete Aktiviti-
ten und Prozesse sowie Verdnderungen
herunter, dann sieht man sehr schnell die
Chancen, die sich ergeben.

Welche Chancen und Nutzen kann
ein Unternehmen daraus im Ver-
trieb ziehen?
Radej: Vor allem konnen Unternechmen
Wettbewerbsvorteile erzielen — beispiels-
weise bei Kundengewinnung, Neukun-
denakquise, aber auch beim Abwerben und
Kundenpflege. Die Verdnderungen stei-
gern die Effizienz, denn letztlich ist ein
neuer Kunde auch nur einen Mausklick
entfernt.
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‘4 Double=D: “Digital or Die"

Sales 4.0: Digital Challenges within an Analogue Reality

al revolution — The Digitalization of

our every day’s life and subsequently
also our working environment is well un-
derway. A majority of companies become
more and more uncertain if not scared about
the unknown and the all too fast changes it
will bring. We’ve talked to Gregor Radej,
CEO of DYNAMERX GmbH and Expert
in the Field of Sales, Customer Acquisition
and Sales 4.0.

Industry 4.0 OR The 4th industri-

What does Industry and Sales 4.0
mean exactly?

Radej: Industry 4.0 is not less than the sub-
stantial change of the single processes right
up to the very business model of a particu-
lar company.

As the very simple instance of booking a
summer holiday shows: not too long ago,
we were searching holiday catalogues and
then went to a travel agency to conduct the
booking. Today, we’re making a preselec-
tion online, we check the review of other
travelers, compare prices and receive tai-
lored offers and ads via the browser. Also
the booking itself, the payment as well as
the collection of the travel documents, ev-
erything is happening fully automated —
and online.

By analogy such substantial changes can be
observed across all industry-verticals.
These changes affect all departments with-
in a company as well: not only the Produc-
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tion, also the Procurement, Logistics and
with Marketing and Sales leading the way.
Beside the digitalization the data process-
ing, the interdependencies of business pro-
cesses and the automation will gain signifi-
cant importance, which will subsequently
cause a substantial acceleration of the busi-
ness processes. Not the big will eat the
small anymore, but the agile the static.

How do you estimate the Situation
of companies, who so far turned a
blind eye to the Digitalization and
Industry / Sales 4.0?

Radej: Industry 4.0 is a topic to talk about.
Many companies see themselves confront-
ed by big challenges and do not quite know
where exactly to begin. They often became
some kind of paralyzed from fear, especial-
ly when their sales are still OK, but this
passiveness is the worst of all alternatives
to be taken. This topic is not a problem
only for small companies of all industries
including commerce, but also in mid-sized
and even big companies have this topic dis-
regarded, so far.

What should a Company consider
facing arestructuring - what are the
game changers in Sales?

Radej: First of all, Marketing and Sales
cannot be divided anymore. The customers
are more than ever informed about the mar-
ket and its supply, request individualized
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offers and know prices and conditions bet-
ter than ever before. Once customers re-
quest a quotation or offer, already 2/3 of
the purchase decision is already made and
most of the suppliers are already sorted.

Many companies feel unable to
cope with this development or fear
changes - how they can overcome
this problem?

Radej: often it’s simply the fear to move
out of its own comfort-zone, but it becomes
necessary to leave familiar paths and
proved positions and go new ways in order
to embrace the opportunities Sales 4.0 will
offer. Companies and Sales Reps, who will
adhere to their “tried and tested” patterns
will have a truly hard time, but once the in-
tangible term “Sales 4.0” is broken down
into individual activities, processes and
changes, the arising — and tangible — oppor-
tunities out of this exercise will appear
very quick.

Which opportunities and benefits
can a company pull out of this in
Sales?

Radej: Most important, companies will be
able to gain competitive advantages — for
instance at the customer acquisition and re-
tention, customer enticement or customer
care. These changes will affect the efficien-
cy of the process. Ultimately is a new cus-
tomer only a mouse click away. |
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