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Alte Weisheit: Nutzen, nicht Eigenschaften! 

Quelle: Manning/ Reece/ Ahearne 2010 

  “I don’t think that we understood our 
real goal when we first started Federal 

Express. We thought that we were selling 
the transportation of goods; in fact, we were 

selling peace of mind.” 
— Frederick Smith, founder of FedEx 
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Aktuelle Trends 

Quelle: Horizont 27/2016 
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Was bedeutet das alles für den Vertrieb? 

aus Focus Money 2016-15 
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Digitalisierung bedeutet:  
Management paralleler Prozesse 

Logistik Lieferanten Kunden Einkauf Verkauf 

Interne Wertkette 

Tagesgeschäft: Weiterhin Geld verdienen, im gewohnten Tempo 

Digitalisierung 
neue und ungewohnte Arbeitstechniken  
(z.B. agile Methoden, Scrum, Design Thinking)  

Digitale Transformation: Change-Prozess, deutlich höhere Geschwindigkeit 

Änderungs-
widerstände 

Produktion 

Quelle: Binckebanck 2017 
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Manager:  
Wie das Kaninchen auf die Schlange? 

Quelle: Kane et al. 2016 

Digital Business Global Executive Study, MITSloan Management Review & Deloitte University Press, n>3700 Führungskräfte 
aus 131 Ländern und 27 Branchen 



Prof. Dr. Lars Binckebanck 7 Selling Value im Vertrieb:  
Erfolgsfaktor oder Esoterik? 

Mitarbeitende:  
Engpass der Digitalisierung? 

Quelle: Kane et al. 2016 

Digital Business Global Executive Study, MITSloan Management Review & Deloitte University Press, n>3700 Führungskräfte 
aus 131 Ländern und 27 Branchen 

Ja:  
Neue Fähigkeiten 

nötig 

Nein:  
Mitarbeiter haben nicht das nötige 

Wissen für die Digitalisierung 
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Auf der Suche nach Orientierung:  
Wissenschaft 
Verkaufsstil: Der vorherrschende Ansatz bei der Führung von Verkaufsgesprächen – dieser sollte nicht den 
individuellen Vorlieben der Mitarbeiter überlassen werden, sondern zur Sicherstellung einer konsistenten 
Interaktion mit den Zielgruppen möglichst einheitlich sein 

Canned Selling Adaptive Selling 

Soft 
Selling 

Hard 
Selling 

Formula 
Selling 

Consultative 
Selling 

Kunden- 
orientierung 

Anpassungs-  
fähigkeit 

Quelle: Albers/Krafft 2013 
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Metaanalyse der wissenschaftlichen  
Literatur I 

Adaptive Selling – Erfolgsfaktor situative Flexibilität 
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Metaanalyse der wissenschaftlichen  
Literatur II 

Consultative Selling – Erfolgsfaktor kundenspezifische Lösungen 
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Was fehlt? Rolle der Strategie! 

Value Selling –  
Brückenschlag zwischen Verkaufsstrategie und Verkaufsausführung 

• Verbesserung der Verkaufsprozesse und der 
Interaktion mit Kunden 

• Angebot des Unternehmens konsequent mit 
Kundensicht und Kundenutzen verbinden 

• Leistungen nach ihrem Wert für Kunden verkaufen, 
also nicht unter Wert (Value from Customer) 

• Notwendig: Mehrwerte für Kunden sichtbar und 
wichtig machen 

• Steigerung des kundenseitige Werterlebnissses 
jenseits von Leistung und Preis (Value to 
Customer) 
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Was fehlt? Rolle der Führungskraft! 

Sales Leadership –  
Rolle der Führungskraft als Transmissionsriemen einer interaktiven 

Markenführung 

Vertriebs-
ergebnisse

und 
-controlling

Strategie
• Kundendefinition, 

-segmentierung 
und –priorisierung

• Definition von 
vertrieblichen  
Wettbewerbs-
vorteilen

• Kundenbeziehungs-
strategie/ CRM

• Vertriebskanal-
strategie

Konzeption

KulturDigitali-
sierung

Prozes-
se

Organi-
sationZiele

Umsetzung

Interne 
Leist-
ungen

Kunden-
betreu-

ung

Verkaufs-
gespräch

Ge-
sprächs-
vorbe-
reitung

Lead 
Manage-

ment

Führung

Auswahl & 
Training

Quelle: Binckebanck 2016 
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Versuch einer Konzeption 

Kunde 
(Consultative Selling) 

Strategie 
(Value Selling) 

Situation 
(Adaptive Selling) 

Valued Selling –  
Verkaufsansätze als Elemente einer ganzheitlichen Verkaufsleitung  

Sales 
Leadership 
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Potenziale für 
das Vertriebs-
management – 
die Perspektive 
der Forschung 

Ausgewählte 
Erfolgsfaktoren 

im Valúe Selling –  
die Perspektive 
der Beratung 

Branchen-
spezifische 
Lösungen –  

die Perspektive 
der Praxis 

Einleitung und Überblick 
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