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Personlicher Kontakt iiberzeugt!

Warum der Direktvertrieb auch in digitalen Zeiten Bestand hat

Text: Martin Limbeck

~Was assoziieren Sie mit Direktvertrieb?” Die meis-
ten Menschen antworten auf diese Frage mit dem
Namen eines der groflen Direktvertriebsunterneh-
men wie Tupperware oder Vorwerk. Dabei gibt
es noch weit mehr Unternehmen, die auf den Di-
rektvertrieb als ihren Draht zum Kunden setzen.
Laut des BDD, dem Bundesverband Direktvertrieb
Deutschland, sind aktuell rund 932.000 Menschen
hierzulande im Direktvertrieb tatig. Tendenz stei-
gend! Denn entgegen der Annahme, dass der Di-
rektvertrieb im Zuge der Digitalisierung den Kiirze-
ren zieht, steigt in einigen Branchen der Bedarf der
Kunden an personlicher Beratung.

Gegenpol zum Online-Trend

Aus meiner Sicht ist das gar nicht so verwunderlich.
Denn wer hat gesagt, dass jeder Kunde zwingend
online kaufen mochte? Es gibt immer noch genug
Menschen, die von der Anonymitét des Netzes ab-
geschreckt werden. Du kennst es sicher selbst, wenn
du dich iiber ein Produkt informierst. Du googelst,
liest Bewertungen - und nach drei Stunden weif3t
du nicht mehr, wo dir der Kopf steht. Klar kannst du
deine Bestellung immer noch retournieren, wenn
sie dir nicht gefillt. Doch das ist auch wieder mit
Aufwand verbunden. Unternehmen wie Tupperwa-
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re und Co. profitieren davon, dass sie ihre Produkte
fiir die Kunden erlebbar machen. Sie kénnen sie an-
fassen, auf Herz und Nieren priifen und sdmtliche
Fragen stellen, die ihnen in den Sinn kommen.

Doch Direktvertrieb ist noch so viel mehr als Ther-
momixvorfithrungen und Tupperparties! Gerade,
wenn es um Dienstleistungen geht, die nicht greif-
bar sind, ist der Direktvertrieb auch in digitalen
Zeiten ein attraktiver Vertriebsweg. Ich habe selbst
im vergangenen Herbst mit der ANABIKO ein Toch-
terunternehmen gegriindet, das im Direktvertrieb
tatig ist. Unser Business besteht darin, dass wir
Unternehmen top-ausgebildete Vertriebsteams zur
Verfiigung stellen, die dann fiir sie an die Tiir gehen.
Und dort sind wir aktuell besonders stark in der
Energiebranche vertreten. Dort gibt es einen rie-
sigen Bedarf! Klar kannst du deinen Stromvertrag
auch online wechseln. Spafd macht das allerdings
wenig. Und gerade dltere Menschen oder solche, die
einfach keine Zeit oder Lust haben, sich mit dem
Thema zu beschéftigen, wissen oft gar nicht, wo sie
anfangen sollen. Hier kommt ein Ansprechpartner
aus Fleisch und Blut genau richtig, der geduldig
jede Frage beantwortet, sich mit den verschiede-
nen Tarifen auskennt und auch noch den léstigen
Papierkram iibernimmt. Auch der psychologische
Aspekt sollte nicht aufler Acht gelassen werden: In
den eigenen vier Wanden ist der Kunde in der Regel
entspannter — daher fillt es ihm leichter, offen zu
sprechen und Fragen zu stellen. Die positive Aus-
wirkung: Nach der umfassenden, personlichen Be-
ratung durch einen Vertriebsmitarbeiter fiihlt sich
der Kunde wesentlich besser informiert, entspre-
chend gering ist der Prozentsatz der Stornierungen.

Der Erfolg steigt und fallt
mit den Mitarbeitern

Das bedeutet im Umkehrschluss allerdings nicht,
dass jedes Unternehmen mit einem Direktvertrieb
Erfolg hat. Es kommt nicht nur auf die Produkte an,
sondern vor allem auf die Mitarbeiter. Umgangs-
sprachlich ist leider immer noch oft
von ,Driickerkolonnen® die Rede und -
viele Menschen fiirchten, beim Haus-
tiirgeschéft etwas aufgeschwatzt zu be-
kommen. Die Ursache liegt fiir mich im
System. Seridses Recruiting ist fiir mich
das A und O. Bei der ANABIKO werden
nur Mitarbeiter eingestellt, die hundert-
prozentig ins Team passen. Und sie ge-
hen erst dann in die Flidche, nachdem
sie eine intensive Schulung durchlaufen
haben. Sie werden kontinuierlich von
erfahrenen Vertriebsprofis begleitet,
die Feedback geben und die Berater
kontinuierlich schulen. Weiterbildung
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wird bei uns grofigeschrieben, denn wir méchten
sowohl unsere Auftraggeber als natiirlich auch die
Endkunden mit der Qualitdt und Performance un-
serer Verkaufer begeistern. Was bringt es dir, wenn
ein Direktvertriebsteam schnell wiachst - die Halfte
der Leute jedoch noch nie etwas verkauft hat und
nur wegen des versprochenen Geldes sein Gliick
versucht? Solche Leute sind auch genauso schnell
wieder weg. Und eine schlechte Performance beim
Kunden fallt zwangslaufig auf dich als Unterneh-
men zuriick und ist daher ein absolutes No-Go.

Direktvertrieb klappt auch remote

Zugegeben, die vergangenen 15 Monate waren fiir
den Vertrieb brancheniibergreifend nicht leicht.
Viele Unternehmen konnten nur noch remote mit
ihren Kunden in Kontakt treten. Remote Sales
funktioniert auch im Direktvertrieb. Vorausgesetzt,
die Verkédufer sind im Umgang mit der Technik fit
und kénnen ihre Prisentation ansprechend gestal-
ten und fiir den Kunden greifbar machen. Anstatt
abzuwarten, haben wir diesen Vertriebsweg direkt
mit aufgebaut: Alle unsere Verkdufer durchlaufen
eine Ausbildung zum Certified Remote Seller’, um
die Grundlagen des digitalen Verkaufens draufzu-
haben und ihre Kunden auch in virtuellen Termi-
nen zu begeistern. Doch wir sind alle froh, dass
sich die Situation jetzt langsam wieder normali-
siert und wir ohne Bedenken in die Flaiche gehen
koénnen. Verkaufen ist und bleibt ein Geschéft zwi-
schen Menschen - und das wird nach wie vor gerne
personlich geschlossen. [ ]
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