
DIE 5 BAUSTEINE EINER
ERFOLGREICHEN
VERTRIEBSSTRATEGIE

Mit der richtigen Strategie
mehr erreichen.

Schritt für Schritt zu
mehr Wachstum.
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Einleitung
Ohne eine klare Vertriebsstrategie bleibt Wachstum oft dem Zufall überlassen. 
Viele Unternehmen und Selbstständige setzen auf spontane Vertriebsmaßnahmen,
reagieren auf Anfragen oder probieren verschiedene Ansätze ohne Plan. Das Problem?
Ohne eine strukturierte Strategie gehen potenzielle Kunden verloren, Umsätze bleiben
aus und Ressourcen werden ineffizient genutzt.

In einer zunehmend digitalen und automatisierten Welt braucht es einen klaren,
skalierbaren Vertriebsansatz. Doch eine gute Strategie muss nicht kompliziert sein – 
im Gegenteil. Sie sollte einfach, effizient und anpassbar sein. Die besten
Vertriebsstrategien folgen klaren Prinzipien, die dafür sorgen, dass du deine Zielgruppe
erreichst, Prozesse optimierst und deinen Umsatz steigern kannst.

In diesem Ratgeber zeigen wir dir die 5 wichtigsten Bausteine einer erfolgreichen
Vertriebsstrategie. Jeder Punkt hilft dir, deinen Vertrieb zu verbessern – egal, ob du als
Selbstständiger unterwegs bist oder ein Unternehmen mit Vertriebsteam führst.

Mit einer klaren Strategie mehr erreichen.
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Über 
uniqueS NEXT
uniqueS NEXT steht für moderne Vertriebs-
und Marketingentwicklung mit einem klaren
Ziel: Prozesse, Technologie und Menschen
effizient zu verbinden. Unser Ansatz vereint
strategische Weitsicht mit praxisnaher
Umsetzung, um Unternehmen fit für die
Zukunft zu machen. 

Mit klarem Fokus auf digitale Prozesse,
Automatisierung und eine datengestützte
Vertriebsstrategie schaffen wir messbare
Ergebnisse. Gleichzeitig stärken wir Teams
durch gezielte Entwicklung, um
technologische Lösungen effektiv
einzusetzen. uniqueS NEXT – 
für nachhaltiges Wachstum, das Strategie,
Struktur und Menschlichkeit vereint.

Unsere Vision
Wir wollen den Vertrieb verändern und in die Zukunft führen. Dabei betrachten wir ihn aus
zwei essenziellen Perspektiven: der menschlichen und der technologischen. Unser Ziel ist es,
Unternehmen nachhaltig erfolgreicher zu machen – durch die Verbindung digitaler Innovationen
mit menschlichem Potenzial. Echter Vertriebserfolg entsteht dort, wo smarte Prozesse Effizienz
schaffen und Menschen den Unterschied machen.

Wir begleiten Unternehmen mit traditionellem Vertrieb in eine neue Zeit: Technologie und
Mensch werden vereint, und Vertrieb wird ganzheitlich und zukunftsorientiert gedacht. 
Unser Anspruch ist es, Silodenken aufzubrechen und Offenheit für neue Wege zu schaffen –
weg vom "Das geht gerade nicht" hin zu einem proaktiven, zukunftsgerichteten Handeln.
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Dirk Krause, Inhaber uniqueS NEXT
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Bevor der eigentliche Verkaufsprozess beginnt, haben sich potenzielle Kunden oft bereits
intensiv über dein Angebot informiert. Studien zeigen, dass über 70 % der B2B-
Kaufentscheidungen getroffen werden, bevor ein Unternehmen überhaupt mit einem
Vertriebsteam spricht. 

Das bedeutet: 
Dein Kunde ist längst auf seiner eigenen Reise, noch bevor du die Chance hast, 
ihn aktiv zu beraten.

Eine erfolgreiche Vertriebsstrategie beginnt daher nicht erst mit dem ersten Kontakt, 
sondern mit der gesamten Customer Experience (CX). Die Art und Weise, wie ein Interessent
dein Unternehmen wahrnimmt – von der ersten Google-Suche über Social-Media-Inhalte bis
hin zur Website-Navigation – entscheidet darüber, ob er den nächsten Schritt macht oder zur
Konkurrenz geht.

Wichtige Elemente einer starken Customer Experience: 

Einfache und verständliche Kommunikation – Dein Nutzen muss klar und schnell
erkennbar sein. 

Relevante Inhalte in jeder Phase der Buyer Journey – Blogartikel, Videos, Case Studies. 

Nutzerfreundlichkeit auf allen Kanälen – Ist deine Website intuitiv? Ist der Kontakt
einfach? Schnelle Reaktionszeiten – Kunden erwarten heute eine direkte Interaktion, oft
in Echtzeit.

Praxistipp: 
Mache den Selbsttest: Gehe auf deine eigene Website und stelle dir die Frage: „Wenn ich
mein Angebot nicht kennen würde – wäre mir sofort klar, welchen Mehrwert es für mich
hat?“ Falls nicht, gibt es Optimierungspotenzial.

Denke immer an deine
Kunden – Die Rolle der
Customer Experience
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Klare Positionierung & Zielgruppe

Viele Unternehmen versuchen, möglichst viele Kunden anzusprechen –
und verlieren dadurch an Relevanz. Ohne eine klare Positionierung wird
dein Angebot austauschbar. Eine präzise Zielgruppen-Definition sorgt
dafür, dass du die richtigen Kunden erreichst und deine Botschaft
ankommt.

Drei Fragen für deine Positionierung:

Wen willst du wirklich ansprechen? 
      (Branche, Unternehmensgröße, Entscheider)

Welches Problem löst du konkret? 
      (Was ist der Schmerzpunkt deiner Kunden?)

Warum sollten Kunden gerade dich wählen? 
      (Was macht dich einzigartig?)

Praxistipp:
Formuliere deine Positionierung als klare Aussage:
"Ich helfe [Zielgruppe] dabei, [Problem] zu lösen, 
indem ich [Lösung] anbiete."
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Verkaufsprozess
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Strukturierter Verkaufsprozess

Ohne einen klar definierten Verkaufsprozess bleiben viele potenzielle
Abschlüsse auf der Strecke. Ein gut durchdachter Prozess hilft dir, 
deine Leads effizient zu betreuen und mehr Abschlüsse zu erzielen.

Wichtige Elemente eines Verkaufsprozesses: 

Lead-Generierung: Woher kommen deine Kundenanfragen? 
       (Inbound-Marketing, Networking, Empfehlungen) 

Qualifizierung: Welche Kunden sind wirklich kaufbereit? 
      (Bedarfsanalyse, Budget, Entscheidungsbefugnis) 

Beratung & Angebot: Wie führst du den Kunden zur Entscheidung?
(Vertrauen aufbauen, Nutzen kommunizieren) 

Abschluss & Nachbereitung: Wie stellst du sicher, dass der Kunde
langfristig bleibt? (Onboarding, Kundenservice, Upselling)

Praxistipp:
Visualisiere deinen Verkaufsprozess als Pipeline und tracke, in welcher
Phase sich deine Leads befinden. So siehst du sofort, wo es hakt und
kannst gezielt optimieren. Ein CRM-System hilft dir dabei, den Überblick
zu behalten.
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Messbarkeit
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Klare Zahlen & Messbarkeit

Eine Vertriebsstrategie ist nur dann erfolgreich, wenn du ihre Wirkung
messen kannst. Viele Unternehmen verlassen sich auf ihr Bauchgefühl,
statt klare Kennzahlen (KPIs) zu definieren und regelmäßig zu überprüfen.

Wichtige KPIs im Vertrieb: 

Lead-Conversion-Rate: Wie viele Anfragen führen tatsächlich zu
einem Abschluss? 

Durchschnittliche Verkaufsdauer: Wie lange dauert es vom
Erstkontakt bis zum Abschluss? 

Customer Lifetime Value: Wie viel Umsatz generiert ein Kunde über
die gesamte Geschäftsbeziehung? 

Kundengewinnungskosten: Wie viel kostet es, einen neuen Kunden zu
gewinnen?

Praxistipp: 
Setze dir 3–5 KPIs, die du regelmäßig misst. Nutze Dashboards oder CRM-
Tools, um deine Zahlen auf einen Blick zu sehen. Kleine Optimierungen in
diesen Kennzahlen können große Auswirkungen auf deinen Umsatz
haben.
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Automatisierung & Effizienz

Viele Vertriebsmitarbeitende und Selbstständige verschwenden wertvolle
Zeit mit wiederkehrenden, manuellen Aufgaben. 

Eine smarte Automatisierung kann helfen, den Fokus wieder auf den
eigentlichen Vertrieb zu lenken.

Bereiche, die automatisiert werden sollten: 

Lead-Generierung: Automatisierte Funnels, Chatbots oder E-Mail-
Sequenzen für die Kundenansprache. 

Follow-ups & Terminplanung: CRM-Systeme mit automatisierten
Erinnerungen und Kalender-Integrationen. 

Angebotserstellung & Vertragsabwicklung: Standardisierte Vorlagen
und digitale Signaturen für schnellere Abschlüsse. 

Kundenpflege: Automatische Check-ins und personalisierte E-Mails
für Bestandskunden.

Praxistipp: 
Starte mit einer einfachen Automatisierung, die dir sofort Zeit spart – 
z. B. eine automatische Terminbestätigung per E-Mail oder ein CRM-
Reminder für Follow-ups. Kleine Optimierungen führen langfristig zu mehr
Effizienz und besserem Vertriebserfolg.
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Skalierung & nachhaltiges Wachstum

Eine funktionierende Vertriebsstrategie ist nicht statisch – sie wächst mit deinem
Unternehmen. Skalierung bedeutet, dass du deine Prozesse, Ressourcen und
Teams so aufstellst, dass sie mit dem Unternehmen mitwachsen können.

Wichtige Faktoren für skalierbaren Vertrieb: 

Systematisierung: Standardisierte Abläufe und Prozesse, die unabhängig von
einzelnen Personen funktionieren. 

Teamaufbau: Delegation von Aufgaben, klare Verantwortlichkeiten und eine
gute Einarbeitung neuer Mitarbeitender. 

Technologie nutzen: Skalierbare Tools wie CRM, Automatisierung und KI-
gestützte Analysen helfen, auch mit mehr Kunden effizient zu arbeiten. 

Kundenbindung & Upselling: Bestehende Kunden zu halten und ihnen
zusätzliche Lösungen anzubieten ist oft einfacher als Neukunden zu gewinnen.

Praxistipp: 
Überprüfe regelmäßig, ob dein Vertrieb skalierbar ist. Stell dir die Frage: „Was
müsste ich ändern, wenn mein Umsatz morgen doppelt so hoch wäre?“ Ein gut
aufgestellter Vertrieb kann wachsen, ohne ins Chaos zu geraten.
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Noch eine Anmerkung

Eine erfolgreiche Vertriebsstrategie basiert auf Klarheit, Struktur und kontinuierlicher
Optimierung. Die 5 Punkte in diesem Ratgeber geben dir eine solide Grundlage, um
deinen Vertrieb nachhaltig zu verbessern. Entscheidend ist, dass du ins Handeln kommst.

Setze die Erkenntnisse Schritt für Schritt um, teste neue Ansätze und optimiere laufend
deine Prozesse.

Vertrieb ist kein einmaliges Projekt, sondern ein dynamischer Prozess. Wer bereit ist, sich
anzupassen und weiterzuentwickeln, wird langfristig erfolgreicher sein.

Und denke immer daran, dass dein Kunde oder deine Kundin im Mittelpunkt steht.

Jetzt liegt es an dir: Wo setzt du als Erstes an? 

Wenn du Fragen hast, dann melde dich. Die Kontaktdaten findest du auf den nächsten
Seiten.



Ausblick 
2025

Perspektiv-Call
Wir sprechen unverbindlich
über deine Ziele oder
Herausforderungen. 
Du bekommst erste Impulse.

Analyse
Wir analysieren deinen
Vertrieb mit unserem 
360 Grad Ansatz und
besprechen anschließend die
Ergebnisse.

Angebot
Du bekommst ein
individuelles Angebot, 
das zu deinen Zielen und
Themen passt.

Zukunftswerkstatt
in einem Workshop
besprechen wir die nächsten
Schritte.

Umsetzung
Wir gehen in die Umsetzung
und optimieren die für dich
und dein Unternehmen
relevanten Punkte.

Ergebnisse
Je nach Umfang wirst du
innerhalb von 12 Wochen
sichtbare Ergebnisse
erzielen.
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Buche* jetzt einen
Perspektiv-Call
Hier geht es zum Kalender: 
Jetzt Termin buchen

uniqueS NEXT
Ansprechpartner: Dirk Krause

www.dirkkrause.com

*Auch das <Sie= ist bei uns willkommen.
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https://dirkkrause.com/business-talk/
http://www.dirkkrause.com/

