Gregor Rudolphis Praxis-Tipps
fiir Fiihrungskrafte im Verkauf

Vertrauen wird zur Wahrung DBE@

In unsicheren Zeiten wird Vertrauen zur Wahrung — und das klassische
Verkaufsversprechen reicht immer seltener aus. Neue Erkenntnisse zei-
gen, dass B2B-Kaufer heute messbare Resultate oder Mini-Pilotprojekte
verlangen, bevor sie investieren. So heif3t es in einer aktuellen Analyse:
Mehr als 63 % der Entscheider erwarten eine konkrete Nachweisflihrung
des Return on Investment (ROI), bevor sie griines Licht flir ein Projekt
geben. Gleichzeitig berichten 86 % aller gemeldeten B2B-Kaufprozesse,
irgendwann ins Stocken geraten zu sein - nicht wegen des Produkts, son-
dern wegen mangelnder Klarheit Gber den Nutzen.

Was bedeutet das fiir Vertriebs- und Vertriebsleitungsteams? Entscheider
wollen heute in der Vor-Vertragsphase sehen und spiren, dass der An-
bieter liefert und dass er Wert schafft, bevor eine grof3e Investition folgt.
Pilotprojekte, Testphasen oder Mini-MalBnahmen werden deshalb immer
haufiger Pflicht.

Fur Sie heif3t das: lhre Vertriebsprozesse und Argumentationen miissen
darauf ausgelegt sein, diesen Beweis-Impuls zu liefern. Wer das versteht,
erreicht nicht nur héhere Abschlussraten — er baut auch eine bessere Ver-
trauensbasis auf.

Fir Sie als Fihrungskraft heif3t das: Schaffen Sie in lhrem Team eine Kul-
tur, in der Mini-Erfolge als Tiir6ffner verstanden werden - und machen Sie
sichtbar, wie diese kleinen Schritte den Weg fiir groBere Abschlisse frei-
machen. lhre besten Verkdufer werden nicht nur besser abschlieBen - sie
werden als Partner wahrgenommen, nicht nur als Anbieter.

Welche Bausteine dafiir ndtig sind und welche Stolperfallen haufig auf-
treten, sehen Sie auf den folgenden Seiten.

Ihr Den Titelbeitrag konnen Sie auch als
Podcast zum Horen herunterladen:

L“ https://rudolphi.intem.de/coaching-brief/leser-service.ph
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SCHWER Wir leben im Zeitalter der Vorsicht. Immer mehr Entscheider erwarten

PUN KT heute konkrete, kleine Ergebnisse, bevor sie sich auf ein Projekt einlas-
sen. Gro3e Prasentationen und iiberzeugende Argumente reichen nicht
TH EMA mehr - gefragt sind schnelle Beweise im Kleinen. Fiir Vertriebsleiter stellt

sich 2025 deshalb die Frage: Wie liefern wir solche Vorab-Nutzenbeweise,
ohne unsere Teams in kostenlose Beratung zu treiben?

Mini-Ergebnisse statt Versprechen:
Wie Sie den Vorab-Nutzenbeweis liefern,
ohne sich zu liberarbeiten

Die Haltung vieler Entscheider hat sich spiirbar verandert. Wahrend
Kunden friiher durchaus bereit waren, eine Losung aufgrund von Refe-
renzen, ROI-Rechnungen oder Produktdemos zu kaufen, erwarten sie
heute in vielen Branchen konkrete Mikro-Ergebnisse, bevor Giberhaupt
ein Vertrag unterschrieben wird. Der zunehmende Druck auf Budgets,
komplexere Buying Center und eine wachsende Angst vor Fehl-
Extra-Tipp entscheidungen fiihren dazu, dass Kunden Projekte erst dann
freigeben, wenn sie sich ,vorher ein Bild machen konnten”.

Denken Sie auch an den,,Foot-in-the-
Door“-Effekt: Wenn ein Kunde eine Damit ist eine neue Realitdt entstanden: Verkdufer missen nicht

kleine Zusammenarbeit erlebt hat,
ist die Wahrscheinlichkeit fiir den
groBen Auftrag hoher, weil bereits

nur Uberzeugen, sondern auch beweisen, dass ihre Losung im je-
weiligen Kundenunternehmen funktioniert. Der klassische Nutz-
enversprechen-Pitch reicht nicht mehr aus. Es geht um kleine,
messbare, gezielt ausgewahlte Vorab-Leistungen, die zeigen:
eine Beziehung und ein Gefiihl von ,Wenn wir zusammenarbeiten, sieht es fiir Sie so aus”

Fortschritt entstanden sind. Verkau-
fer konnen diesen psychologischen Kleine Entscheidungen fiihren zu groBeren

Vorteil nutzen — aber kontrolliert, Dass Wertnachweise heute so wichtig geworden sind, ist nicht

dosiert und ohne in kostenlose Pro- nur rational erklarbar, es ist auch ein psychologischer Effekt. Ent-

jektarbeit zu geraten. scheider treffen Entscheidungen zunehmend risikosensibel. Sie
wollen nicht den besten Anbieter, sondern die sicherste Entschei-
dung.

Ein kleiner, realer Wertbeweis reduziert das wahrgenommene Risiko
drastisch. Der Kunde sieht die Losung im eigenen Umfeld, mit seinen
eigenen Daten, unter seinen eigenen Bedingungen. Das schafft Ver-
trauen, das keine Prasentation der Welt erzeugen kann.

Mini-Ergebnisse statt Gratis-Projekte: Wie Sie Wertnachweise richtig
dimensionieren

Viele Vertriebsteams machen den Fehler, bei Vorab-Leistungen zu grof3-
zligig zu sein. Aus einem kleinen Test wird schnell ein zweiwdchiges
Beratungsprojekt, das nichts einbringt. Hier kommt Flihrung ins Spiel:
Verkaufer brauchen eine klare Definition, wie viel Vorleistung sinnvoll
und wirtschaftlich ist.

Ein guter Wertnachweis ist klein genug, um schnell umsetzbar zu sein,
aber groB8 genug, um beim Kunden Wirkung zu erzeugen. Das kann ein
kurzer Benchmark sein, eine Mini-Analyse, eine technische Probe, ein
Workshop-Baustein oder ein Ein-Stunden-Demo-Szenario mit echten
Daten. Entscheidend ist nicht die GroR3e, sondern der gefiihlte Nutzen.

Der ideale Wertnachweis erfillt drei Kriterien:

1. Erist innerhalb weniger Stunden oder maximal eines Tages zu liefern.



lhr Service:
Mini-Ergebnisse bringen
Sicherheit. In einer Checkliste
haben wir Ihnen sieben Tipps
zusammengestellt, die lhnen
helfen, Ihren Kunden noch
mehr Sicherheit vor der Ent-
scheidung zu geben — siehe
Seite 6.

2. Er zeigt einen klaren Effekt, eine Erkenntnis oder einen greifbaren Vor-
teil.

3. Er 16st kein vollstéandiges Problem, sondern 6ffnet die Tir zum eigent-
lichen Projekt.

Viele erfolgreiche Vertriebsorganisationen arbeiten bewusst mit klaren
Vorab-Modulen: kompakten Formaten, die standardisiert und wiederhol-
bar sind. Das schiitzt das Team vor Uberlastung und signalisiert Professio-
nalitat.

Wie Sie als Fiihrungskrafte Wirkungsnachweise ermdglichen

Damit Wertnachweise funktionieren, miissen sie strukturiert in den
Verkaufsprozess integriert werden. Flr Vertriebsleiter bedeutet das, be-
wusste Leitplanken zu setzen: Welche Arten von Mini-Ergebnissen bietet
unser Unternehmen an? Welche sind kostenlos, welche kostenpflichtig?
Welche kdnnen Verkadufer selbst durchfiihren, und wo braucht es interne
Experten?

Ein entscheidender Schritt ist, dem Team zu vermitteln, dass ein Wert-
nachweis kein Geschenk, sondern ein strategisches Werkzeug ist. Verkdu-
fer sollten ihn nicht inflationar anbieten, sondern gezielt dann, wenn ein
Kunde echtes Potenzial zeigt, aber noch zbgert.

Zudem sollten Fiihrungskréfte definieren, welche Ressourcen bereit-
stehen: Wer unterstltzt die Vorbereitung? Wo liegen Vorlagen? Welche
Daten werden benétigt? Je klarer der Prozess, desto weniger Uberlastung
entsteht.

Wie Sie Ihren Interessenten Mini-Ergebnisse liefern,
ohne lhr Team zu iiberlasten

Die groBte Gefahr bei Wertnachweisen ist, dass sie das Team zeitlich aus-
laugen kénnen. Niemand kann parallel Projektarbeiten fiir Dutzende
potenzielle Kunden leisten. Deshalb ist Effizienz entscheidend.

Eine mogliche Losung ist Standardisierung: Sie haben eine feste Struktur
fur Mini-Analysen, vorbereitete Prasentationsbausteine, Vorlagen fir
kleine Datenchecks oder Benchmarks, die nur angepasst werden miuissen.
Dieses Vorgehen reduziert den Aufwand und steigert die Qualitat.

Ein anderer Ansatz: die Limitierung. Gute Fihrungskrafte steuern be-
wusst, wie viele Wertnachweise ein Verkaufer pro Monat durchfihrt.
Manche Unternehmen haben ein internes Kontingent definiert. Sobald
die Kapazitdt erschopft ist, gibt es zwei Optionen: Entweder der Kunde
zahlt fir den erweiterten Test, oder der Wertnachweis wird durch ggf.
auf einen spateren Zeitpunkt verschoben, sofern es das Abschlussdatum
nicht gefahrdet..

Erste Ergebnisse schaffen eine starke Position

Ein weiterer Vorteil von Mini-Ergebnissen ist, dass sie die Position des
Verkaufers im Buying Center starken. Der Kunde sieht, dass der Anbieter
nicht nur redet, sondern auch liefert. In vielen Fallen wirkt ein gut ge-
machter Wertnachweis starker als jede Case Study.

Vor allem in mittelstandischen Unternehmen, in denen die Geschéfts-
fuhrung stark involviert ist, schafft ein Wertnachweis eine Briicke: Er zeigt
Wirkung, ohne dass bereits grof3e Budgets freigegeben werden miissen.

Verkaufer sollten auflerdem lernen, den Wertnachweis als Anker im Pro-
zess zu nutzen. Nach der Durchfiihrung entsteht ein natirlicher Anlass
fur ein Entscheidungsgesprach.



VERKAUFS
PRAXIS

Kunden formulieren selten klar, dass sie kaufen wollen - aber sie
senden Hinweise. Kleine Formulierungen, verandertes Verhalten im
Meeting oder interne Bewegungen, die man nur bemerkt, wenn man

genau hinschaut. Verkaufer, die diese schwachen Signale lesen kénnen,

verkiirzen die Verkaufszyklen erheblich.

Erkennen statt raten: Wie Verkaufer
schwache Signale fiir Kaufbereitschaft
richtig deuten

Sprachliche Mikro-Signale: Wenn Kunden zwischen den Zeilen sprechen

Viele Verkaufschancen entstehen heute nicht durch klare Zusagen, son-
dern durch Nuancen in der Sprache. Typische Beispiele:

= Formulierungen, die sich auf die Zukunft richten: Wenn der Kunde be-
ginnt, im Futur zu sprechen (,Wie wirden wir das im taglichen Betrieb
machen?”), deutet das auf inneres Vorausdenken hin — ein starkes Vor-
bereitungszeichen.

m |nteresse an Konkretheit: Fragen wie ,Wie lange dauert der Start bei
anderen Unternehmen?” oder,Wer misste bei uns involviert sein?” zei-
gen, dass der Kunde bereits intern plant, ohne es offen auszusprechen.

m Risiko-Abfragen: Viele Verkaufer deuten Fragen zu Risiken als Skepsis.
In Wahrheit sind sie oft ein Zeichen dafiir, dass der Kunde versucht, die
Losung intern abzusichern. Beispiel: ,Was passiert, wenn wir nach drei
Monaten unzufrieden sind?” Wer nicht interessiert ist, fragt nicht nach
Absicherung.

Verhalten im Meeting

Viele Kunden vermeiden eine klare Positionierung. Doch ihr Verhalten
verréat sie oft. Achten Sie auf folgende Muster:

m Kunden nehmen selbst das Steuer in die Hand: Sie Gibernehmen zum
Beispiel in Online-Meetings Bildschirmfreigaben, 6ffnen interne Doku-
mente oder holen Kollegen spontan dazu. Das zeigt steigende interne
Relevanz.

= Sie machen sich Notizen: Besonders sichtbar bei Entscheidungstragern,
die normalerweise nicht mitschreiben.

m Kleinere Einwande statt grundsatzlicher Ablehnung: Wenn es plétzlich
nur noch um Details (,Wie [6sen wir Punkt X?“) statt um das gesamte
Projekt geht, hat der Kunde innerlich bereits entschieden, dass er han-
deln mochte.

Interne Bewegungen

Kaufbereitschaft zeigt sich nicht nur im direkten Kontakt, sondern auch
in kleinen internen Bewegungen, die man nur erkennt, wenn man sie ge-
zielt abfragt oder beobachtet:

= Neue Teilnehmer tauchen in Meetings auf. Besonders aus IT, Finanzen,
Compliance oder Operations. Niemand investiert interne Ressourcen
ohne ernsthafte Absicht.

= Mehr Datenanforderungen als zuvor: Der Kunde beginnt, interne An-
forderungen zu erfiillen (z. B. Sicherheitsdokumente, technische Daten-
blatter). Das ist fast immer ein Indiz fur einen Entscheidungsprozess.



Vertriebsteams gelten oft als tough, zielorientiert und belastbar.

Doch genau das hindert sie manchmal daran, offen iiber Fehler und
Unsicherheiten zu sprechen. Viele Verkdufer verschweigen Probleme, aus
Angst, Schwéche zu zeigen oder unter Druck zu geraten. Das Ergebnis:
Die gleichen Fehler passieren immer wieder. Psychologische Sicherheit ist
deshalb ein handfester Vorteil.

FUHRUNG/
MOTIVATION

Psychologische Sicherheit im Vertrieb:
Wie Sie ein Team fiihren, das Fehler offen
anspricht und dadurch schneller lernt

Tipp 1: Offene Kommunikation beginnt bei der Fiihrungskraft

Ein Team wird nur so offen, wie die Flihrungskraft es vormacht. Vertriebler
beobachten sehr genau, wie Sie als Fiihrungskraft mit Fehlern umgehen.
Entscheidend ist daher, dass Sie selbst transparent Giber Unsicher-
heiten sprechen oder eigene Fehlentscheidungen reflektieren.

Extra-Tipp
Ein Satz wie: ,Ich habe diese Prognose falsch eingeschdtzt — lassen Sie
uns gemeinsam analysieren, warum” wirkt starker als jede Motiva-
tionsrede. Damit signalisieren Sie: Fehler sind kein Makel, sondern

Wenn Sie psychologische Sicherheit
starken wollen, miissen Sie Verhalten

bestarken — nicht nur Resultate.
Loben Sie Mitarbeiter nicht nur, wenn
ein Deal gewonnen wird, sondern
auch, wenn sie offen und friihzeitig

Risiken melden oder eine falsche
Einschdtzung korrigieren. Beispiel:
,Danke, dass Sie den Kunden rea-
listisch eingestuft haben. Das spart

Information.

Tipp 2: Fehleranalyse ohne Schuldzuweisung

Viele Vertriebsmeetings gleiten unbewusst in Schuldzuschreibun-
gen ab:,,Warum haben Sie den Deal verloren?” - ,Warum wurde das
Ziel verfehlt?”

Solche Fragen erzeugen Druck, aber keinen Erkenntnisgewinn.
Setzen Sie stattdessen auf neutrale, lernorientierte Fragen:

uns Zeit und Fokus.” So entsteht eine
Kultur, in der Offenheit und nicht das
Verschweigen belohnt wird.

m Welche Annahme hat sich als falsch herausgestellt?”

m  Welche Signale haben wir tibersehen?”

m ,Was wiirden wir heute anders machen?”

Das verandert sofort die Denkweise: vom Verteidigen zum Verstehen.

Tipp 3: Erfolgs- und Misserfolgsstorys ritualisieren

In vielen Teams werden Erfolge gefeiert — Misserfolge jedoch verschwie-
gen. Das erzeugt Verzerrung: Niemand sieht echte Muster, niemand lernt
aus realen Risiken. Fiihren Sie regelmafige kurze ,Lernrunden” ein, in
denen je ein Beispiel aus beiden Kategorien vorgestellt wird:

= Ein Erfolg, bei dem klar wird, warum er gelang

m Ein Fehlschlag, bei dem offen gesagt wird, welche Hypothesen nicht
stimmten.

Der Effekt: Inr Team sammelt praktisch verwertbares Wissen aus echten
Situationen - und verliert die Angst davor, Schwéchen zu zeigen.

Tipp 4: Sicherheit macht mutig — und Mut macht schneller

Psychologische Sicherheit bedeutet nicht, alles weichzuspilen. Im
Gegenteil: Sie schafft die Grundlage fiir mutiges Verhalten. Verkaufer, die
keine Angst vor Fehlern haben, probieren neue Gesprachseinstiege aus,
stellen kritische Fragen im Kundengesprach friither, melden Risiken recht-
zeitig und sagen klar, wenn eine Chance lberschétzt wird.
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Nutzen Sie jetzt den Premium-Service

Als Leser des INtem® Coaching-Briefs haben Sie jeden Monat exklusiv die Méglich-
keit, kostenlos die aktuelle Leser-Service-Datei anzufordern. Sie erhalten zusatzliche
Checklisten, Arbeitshilfen oder weiterfiihrende Informationen, mit denen Sie die Tipps
und Strategien aus dem Coaching-Brief umsetzen konnen. In diesem Monat:

Checkliste: Sieben Tipps, mit denen Sie lhren Kunden
helfen, die richtige Entscheidung zu treffen

Dem Kunden Sicherheit zu geben, wird zu einer entscheidenden Kompetenz im Verkauf. Kun-
den brauchen einen souverdnen und tiberzeugten Verkaufer, der auf ein gemeinsames Ziel
zusteuert — und das, ohne den Kunden unangenehm unter Druck zu setzen. In einer Check-
liste haben wir IThnen sieben Tipps und Techniken dazu zusammengestellt. Klicken Sie hier,
um lhr Exemplar anzufordern. Sie erhalten die Checkliste dann umgehend kostenlos als
PDF-Datei, damit Sie sie beliebig oft an die Mitglieder lhres Teams verteilen kdnnen.

https://rudolphi.intem.de/coaching-brief/leser-service.php
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Riickruf-Service: Sie haben eine Frage zum Coaching-Brief? Oder benétigen Sie eine
Kurzberatung? Dann senden Sie uns einfach eine E-Mail mit dem Wunschtermin, zu dem wir
Sie am besten erreichen kdnnen. Die E-Mail-Adresse lautet:

g.rudolphi@intem.de
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