42 KARRIEREN

Verkaufs-Skills?
,2Beziehungen”

Im Jahr 2030 kénnten wir in einer Welt ohne Verkdufer leben, so die Annahme
eines [T-Unternehmens. Jeder zweite Job wird in 20 Jahren zudem
verschwunden sein — stark davon betroffen kénnte die Verkaufsbranche

sein, prophezeit wiederum ein Beratungsunternehmen. Tristan Horx, Forscher
am Zukunftsinstitut, halt dagegen. VON ANDREEA 10SA

KURIER: Wird der Verkdufer aussterben?

Tristan Horx: Die Annahme, dass menschliche
Verkiufer 2030 nicht mehr existieren, ist ein klas-
sischer linearer Prognostikfehler. Es gibt viele Be-
rufe, die von brutaler Redundanz leben und auto-
matisiert werden. In der Regel ist es aber so, dass
manssich auf die Stirken, die fiir einen Job wichtig
sind, riickbesinnt, und sich ihnen anpassen muss.

Das heif3t, seine Aufgaben verdandern sich nur?

Der Verkiufer wird zum Kurator. Wenn
Menschen individualisierter werden, muss auch
die Beratung individualisiert sein. Digital affine,
vor allem junge Online-Konsumenten wissen so-
fort, wenn ein Algorithmus hinter dem Verkauf
steht. Eswird daher wichtiger, eine Vertrauensba-
sis zwischen Mensch und Mensch herzustellen.

Zukunftsforscher
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Uber den Verkaufer
von morgen
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Und was bedeutet diese Individualisierung im
Klartext?

In erster Linie muss er als Kurator den Uber-
blick tiber die Produkte haben. Im Gegensatz zu
denmomentanen Verkiufern, dieihrenIncentives
folgen, so viel wie moglich zu verkaufen, geht es
bei den kiinftigen darum, das zu verkaufen, was
der Kunde wirklich will. Sein Skill-Set besteht
auch im Anderssein gegeniiber dem Algorithmus.
Viele Verkiufer agieren jedoch wie so ein Algo-
rithmus und denken: Wenn der Kunde das will,
dann will er dieses andere Produkt auch. Das met-
keichbeispielsweiseander Kassa, wennichSchuhe
kaufe und mir dazu noch der Imprignierspray an-
gedreht wird.

Menschlicher Kontakt und Umgang bleiben beim
Einkaufen also nach wie vor wichtig.

Die Grundthese ist, dass die Zukunft aus Bil-
dung von Beziehungen besteht, nicht aus techni-
schem Zeug. Dasistdas Schwierige. Digitalisieren
konnen wir schon.

Sie sagten, viele Berufe wirden automatisiert. In
welchen Branchen wird man ohne menschlichen
Verkdufer dennoch nicht auskommen kénnen?
Das hingt von zwei Faktoren ab. Einmal die
preisliche Barriere: Jeteurerein Produkt,destoho-
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herdie Hemmschwelleundumsosinnvollerist der
Einsatz von menschlichen Verkdufern. Dahinter
steht der Gedanke: Wie sehr vertraue ich einem
Algorithmus, obwohl ein Mensch manipulativer
arbeitenkann? Dieandere Barriere beziehtsich da-
rauf, wie individualisiert das Produkt ist. Mensch-
liche Verkiufer sind dort wichtig, wo Produkte
personlich und modifizierbar sind. Digitale und
analoge Verkiufer haben aber beide Vorteile. Sie
sollendorteingesetzt werden, wosie Sinn machen.
Es sollte kein Gegeneinander, sondern ein Mitei-
nander werden.

Worauf missen oder kdnnen sich Verkéaufer heu-
te schon vorbereiten?

Im Verkauf, sowie in vielen anderen Berei-
chen, miissen die Leute Multiperformer werden.
Gerade weil sie den individuellen Kontakt mit
Kundensuchenmiissen, solltensieauch fihigsein,
beispielsweise gute personalisierte eMail-Kam-
pagnen aufzusetzen. Verkiufer miissen sich Wis-
senausverschiedenenFeldernaneignen, Produkte
vermarkten, aber auch sich selbst verkaufen kon-
nen, Stichwort: Ich-AG. Wennichjemandemver-
trauenswiirdig Produkte verkaufen méchte, muss
ich ebenfalls vertrauenswiirdig erscheinen. Man
wird von Individuum zu Individuum interagieren
und nicht wie jetzt von Produkt zu Individuumm



