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Neuer Name, klare Botschaft: Wir sind bereit fir morgen.

Mit der Supersales360 GmbH stehen wir mehr denn je fur zeitgemale performance-
orientierte Demand Generation im B2B mit regionalem Schwerpunkt im stiddeutschen
Raum: Von Ergebnissen zur Ursache! Und das mit einem hervorragenden Mix aus
wissenschaftlicher Expertise, industrieller Praxiserfahrung und next generation sellers.

Worum es uns geht:

Rasante Marktdynamik getrieben durch Globalisierung, kiirzere Technologiezyklen, tiefere
Durchdringung digitaler Technologien, Konvergenz von Technologie, Wirtschaft und
Aktivitaten und héhere Erwartungshaltungen auf Kundenseite (next generation buying)
verlangen ein anderes und neues Vertriebsverstandnis. Daflr stehen wir.

Mit unserem Consulting-as-a-Service Model begleiten wir unsere Kunden bis zum
Markterfolg. Daran anschlieend sichern wir die Vertriebsperformance auf Wunsch mit
unserem SalesPerformance-as-a-Service Paket, indem wir die monatlichen
Vertriebsergebnisse unserer Kunden monitoren und so hochste Performance sicherstellen.

Supersales360 verbindet Wissenschaft, Praxis und Benchmark zu einem klaren
Leistungsversprechen: Generate demand and grow your sales. Wir bauen Nachfrage
(=Demand) auf, erhéhen Abschlusswahrscheinlichkeit und Wert — menschilich,
datenzentriert und Kl-unterstutzt.

Lesen Sie im folgenden Bulletin, was "Vertrieb neu denken" fir uns bedeutet, Aktuelles zu
den Themen "Digitale Vertriebskanale, datengetriebenes Verkaufen und Kl im
Angebotserstellungsprozess", Neues aus unserer B2B Sales Supermind Community und
was die kommenden Monate auf unserem Programm steht.
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Vertrieb neu denken heiBt fiir uns - Von den Ziel-Kennzahlen zur Engine

Ausgehend von der adaptierten Sales-Profit-Chain (Wieseke) denken wir die Wirkung von
erfolgreichem Vertrieb von "hinten", quasi von den Ziel-KPIs, dem Warum, hin zur Ursache
(= der Vertriebsmaschine).

1. Ziel-KPlIs
Dabei teilen wir Vertriebs- & Marketingkennzahlen in zwei Blocke ein, fur die wir Ziele
definieren.
1. Effektivitat (= Interaktionsperformance) (z. B. Umsatz, Share of Wallet, Win-Rate,
Customer Lifetime Value u. v. m.)
und
2. Effizienz (= Bottom Line Transaktionsperformance) (z. B. Kosten, Cycle Time,
Touchpoint-Kosten, CAC u. v. m.)

Diese beiden Kennzahlenbldcke definieren das Zielbild und das WARUM der zugrunde
liegenden Vertriebsstrategie.

2. Customer-Demand-Engine

Die Ziele erreichen wir durch die Vertriebs- & Marketingorganisation selbst; wir sprechen
hier von der sogenannten Customer-Demand-Engine. Dabei spiegeln wir den Markt
(Kundenuntenehmen, Zielkundenunternehmen) in der eigenen Organisation.

Dabei wirken zwei Hebel auf Nachfrage und Abschlussperformance:

Vertriebspower (Verhalten, Psychologie, Struktur) und Kundensegmente (Verhalten,
Psychologie, Struktur).

Wir machen diese Hebel transparent und messbar, priorisieren sie datenbasiert und
Ubersetzen sie in umsetzbare Plays.

3. Management

Die Frage der Realisierung, des Leaderships und der Befahigung der Organisation (bspw.
zum Einsatz von KI) wird im Managementblock definiert. Ebenso erfolgt dort die
Orchestrierung von Prozessen, denn Fuhrung schafft Fokus, Ressourcen und Taktung,
damit die Engine auf robusten Prozessen agil und skaliebar lauft.

Ergebnis: Ein geschlossener Wirkzusammenhang, der Entscheidungen entmythifiziert und
Wirkung systematisch reproduzierbar macht.

Customer & Data Centric Sales Organisation

Diese bechriebenen Denkweisen setzen wir um in unserem Supersales360 Consulting
Framework, woraus sich unsere ideale Customer & Data Centric Sales Organisation
ableitet. Eine Erklarung dazu liefern wir im nachsten Sales Supermind Bulletin Nummer 4.

Was Sie davon haben — die performanteste Demand Generation Unit die es aktuell aibt.



e Mehr Nachfrage & bessere Pipeline-Qualitat

¢ Hohere Win-Rate & grolierer Share of Wallet

o Kurzere Sales-Zyklen & niedrigere Touchpoint-Kosten
¢ Hoherer Customer Lifetime Value & praziser Forecast
e u.v.m.

Auch in diesem Bulletin stellen wir Ihnen wieder 2 Top-Themen aus der B2B-Research
Community und unseren Projekten vor:

Top 1: Digitale Vertriebskanale & datengetriebenes Verkaufen

Top 2: KI & Automatisierung im B2B Vertrieb - Ein Anwendungsbeispiel zur K-
gestutzten Angebotsautomatisierung



;ég TOP1:

| DIGITALE 1S
| VERTRIEBSKANALE|LL

| & DATENGETRIE- /———
| BENES VERKAUFE

| TOP 2:
| KI & AUTOMATISIER
| IM B2B VERTRIEB

| EIN ANWENDUNGSB
| ZURKI-GESTUTZTE]




Top 1: Digitale Vertriebskanale & datengetriebenes

Verkaufen
Vom traditionellen zum ,Front-Runner“-Vertrieb
Uber den rasanten Wandel im B2B-Vertrieb muss nicht mehr viel gesagt werden — de facto
geht es in vielen Unternehmen um Vertriebstransformation. Zwei Stof3richtungen pragen
Projekte:
1. Diversifikation und Transformation in neue Branchen zur ErschlieBung zusatzlicher
Umsatzstrome (oft neben/weg von Automotive) — inklusive Anpassung von Organisation
und Geschaftsmodell.
2. Organisationaler Wandel hin zu durchgangiger Customer- & Data-Centricity:
modernes CRM, integrierte Front-/Backoffice-Prozesse und gezielter KI-Einsatz fur
Effizienz und Qualitat.
Auch in traditionell persoénlich gepragten Segmenten (z. B. Anlagenbau, Contracting) sind
ein leistungsfahiges CRM-System und Digitalisierung im Sinne von Data-
Centricity unverzichtbar — selbst wenn der persénliche Kontakt weiterhin entscheidend
bleibt. Immer mehr Prozesse und Interaktionen verlagern sich ins Digitale. Gartner meldet,
dass bis 2025 Uber 80 % aller B2B-Vertriebsinteraktionen digital gesteuert werden — ein
klarer Hinweis darauf, dass klassische persdnliche Kontakte zunehmend durch virtuelle
Touchpoints erganzt oder ersetzt werden. Ein Blick in die USA zeigt zudem, dass der Anteil
des Umsatzes aus digitalen Kanalen von 34 % (2021) auf 45 % (2023) anstieg und
voraussichtlich 56 % im Jahr 2025 erreichen wird (Bookyourdata).
Unternehmen gelten als ,Front-Runner®, wenn sie ihre Vertriebsprozesse digitalisieren —
etwa durch nahtlose E-Commerce-Plattformen oder integrierte Front- und
Backoffice-Systeme sowie CRM-Systeme. Diese Anbieter berichten von deutlich héherer
Kundenzufriedenheit und starkerem Umsatzwachstum (vgl. martal.ca).
Auch Supersales360 stellt in Projekten im deutschsprachigen B2B-Vertrieb eine klare
Tendenz zur Digitalisierung und Automatisierung (durch Kil) in der herstellenden Industrie in
den Vertriebs- & Marketingorganisationen fest.
Hilfreich ist: Die Digitalisierung von Kontaktpunkten; ,Hybrid Selling® wird zum
Standard. Kundensegmentierung entscheidet dartiber, wo und wann personlicher oder
virtueller Kontakt entlang der Buying Journey Mehrwert stiftet — das schafft Differenzierung
und Value Add (siehe unser Ask-The-Prof 04/2025 in der Ask-The-Prof-Historie auf unserer

Homepage www.supersales360.de).

Datengetrieben statt Bauchgefuhl

Digital prasent zu sein — oder vereinzelt Kl bzw. digitale Tools einzusetzen — genugt nicht.
Wirkung entsteht, wenn relevante Daten systematisch genutzt werden.

Eine Statistik zeigt, dass datenorientierte Unternehmen 23-mal effektiver bei der
Neukundengewinnung sind als solche, die ohne strategische Datennutzung agieren (Martal
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Group). Auch die Wissenschaftscommunity beschaftigt sich intensiv mit diesen Themen.
Der 2025 im Industrial Marketing Management erschienene Artikel ,Enhancing B2B Sales
through Digital Transformation: Insights into Effective Sales Enablement® untersucht, wie
digitale Technologien den B2B-Vertrieb unterstiitzen und Sales Enablement in der Praxis
wirksam machen. Ausgangspunkt ist die wachsende Komplexitat im B2B-Verkauf:
Kund*innen sind besser informiert, verlangen digitale Interaktion und erwarten
wertschopfende Beratung. Unternehmen reagieren darauf mit Investitionen in Sales-
Enablement-Programme, deren digitale Umsetzung jedoch bisher wenig erforscht ist.
Auf Basis von 26 Interviews mit Vertriebsleitern aus der IT-Branche identifiziert die
Studie drei zentrale Funktionen des digitalen Sales Enablements:
1. Unterstutzung kundenorientierter Interaktionen, z. B. durch automatisierte
Lead-Generierung, Social-Media-Engagement, personalisierte Inhalte,
Buyer-Persona-Analysen und Tools zur Wertkommunikation;
2. Verbesserung interner Effizienz, etwa durch Automatisierung von Routinetatigkeiten,
zentrale Content-Plattformen, kollaborative Proposal-Entwicklung, Deal-Management
oder digitale Ubergaben an Delivery-Teams;
3. Kompetenzaufbau, u. a. durch digitales Onboarding, Coaching,
Performance-Management sowie individualisierte Lernformate.
Daruber hinaus schlagt die Studie ein konzeptionelles Rahmenmodell vor, das die
VerknUpfung von digitalem Sales Enablement und Vertriebserfolg beschreibt.
Kontextfaktoren wie Organisationsstruktur und Infrastruktur beeinflussen die Wirksamkeit
erheblich. Insgesamt zeigt die Forschung: Digitale Technologien sind nicht nur Werkzeuge,
sondern strategische Hebel, um Vertriebsteams leistungsfahiger zu machen und
nachhaltige Wettbewerbsvorteile zu sichern. Dies unterstreicht die Wichtigkeit einer
funktionierenden Vertriebs- & Marketingorganisation; aus diesem Grund haben wir
bei Supersales360 das Customer- & Data-Centric Sales Framework entwickelt
(angeteasert im Abschnitt ,Vertrieb neu denken®). Ebenso bieten wir mit
unserem CRM-Finder ein onlinebasiertes Tool an, um innerhalb von 60 Minuten zu einer
individuellen CRM-Systemempfehlung zu gelangen oder ein bestehendes System gegen
aktuelle Marktteilnehmer zu benchmarken.

Top 2: Kl & Automatisierung im B2B-Vertrieb

Kl treibt nicht nur Automatisierung, sondern

ermdglicht Hyperpersonalisierung und pradiktive Analysen in (nahezu) Echtzeit. Viele
Unternehmen investieren — der Unterschied zwischen Pilot und Wirkung liegt in gezielten
Use Cases, Datenqualitdt und Change-Management. Sales Enablement als feste Funktion
der Vertriebsorganisation ist dafur ein kritischer Hebel.

Beispielsweise zeigen moderne Kl-Systeme — etwa im Marketing — eine ROI-Steigerung
von Uber 35 %, insbesondere durch Predictive Al, die Zielgruppen mit hoher
Kaufwahrscheinlichkeit identifiziert und optimal anspricht (parkour3.com). Die Effektivitat
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fuhrenden Unternehmen investieren in Kl, darunter Bereiche

wie Personalisierung, pradiktive

Analysen und Prozessautomatisierung (TTMS). Generative Al wird so zum festen
Bestandteil von Sales und Marketing.

Gleichzeitig zeigen Berichte, dass 95 % der GenAl-Pilotprojekte bislang keinen
signifikanten finanziellen Mehrwert liefern konnten (TechRadar). Eine grol3e Zahl an
Implementierungen bleibt damit wirkungslos — haufig durch mangelnde

Spezialisierung, fehlende Infrastruktur oder interne Widerstande.

Ein Sales-Enablement-Team ist oft nicht etabliert oder arbeitet nicht effektiv (vgl. die
Supersales Customer- & Data-Centric Sales Organisation; hier ist Sales Enablement fester
Bestandteil).

Use Case: Kl-gestutzte Angebotsautomatisierung bei einem Industrieausruster
Unternehmen: Ein deutscher B2B-Hersteller von industriellen Mess- und

Automatisierungslésungen (ca. 1.000 Mitarbeitende), der komplexe Systemldsungen fir
die Prozessindustrie anbietet (Chemie, Pharma, Energie).

Problemstellung: Erstellung kundenindividueller Angebote fur Gro3kunden (z. B.
Anlagenbauer, Energieversorger).

Status: Der bisherige Prozess ist manuell, fehleranfallig und langsam — abhangig von
individuellem Expertenwissen, inkonsistent bei Margenkalkulationen und kostenintensiv, da
viel Kapazitat im Vertriebsinnendienst gebunden wird.

Ziel: Einfuhrung einer Kl-basierten Automatisierungs- und Empfehlungslésung zur
schnelleren, konsistenteren und datengestutzten Erstellung von Angeboten — inklusive
Margenkontrolle, kundenindividueller Produktauswahl und Predictive Scoring.

Umsetzung — drei integrierte Komponenten
1. Natural Language Processing (NLP)
» Angebotsanfragen (RFQs) werden automatisch analysiert (z. B. technische
Anforderungen, Budgetvorgaben, Lieferfristen)
* Die Kl extrahiert relevante Merkmale aus den Textdokumenten (z. B. ,ATEX-
Zertifizierung®“, ,Durchflussmessung®)

2. Recommendation Engine

* Basierend auf historischen

Auftragen, Kundensegmenten, Preiselastizitat und Lieferzeiten werden geeignete
Produkte und Bundles empfohlen

* Die Engine wurde mit Vertriebs-Know-how und ERP-Daten trainiert

 Harte Constraints (z. B. Compliance/ATEX) werden vor der Empfehlung erzwungen

3. Kl-basierte Margenkalkulation & Entscheidungshilfe
Die Kl prift automatisch:



* ob das Angebot innerhalb der Zielmarge liegt,

 ob Preisnachlasse wirtschaftlich vertretbar sind,

* und berechnet zusatzlich einen Abschlussscore (Win Probability) auf Basis von
Vergleichsangeboten

Ergebnis nach 6 Monaten Rollout (nur DACH-Region)

Nach sechs Monaten DACH-Rollout sinkt die durchschnittliche Angebotsdurchlaufzeit
deutlich von 7-10 AT auf 2 AT. Die Fehlerquote bei Produktauswahl/Preisen reduziert sich
von 15% auf unter 3%. Die durchschnittliche Marge pro Angebot verbessert sich von
+0,8% Uber Ziel auf stabil +1,5% Uber Ziel. Parallel steigt die Sales-Kapazitat um ca. 30%
(mehr bearbeitbare Anfragen), und die Win-Rate der Angebote erhdht sich um 12%
(relativ). (AT = Arbeitstage)

Eingesetzte Technologien: Microsoft Azure ML & Power Bl, GPT-basierte
NLP-Komponente (OpenAl API), SAP-ERP-Anbindung (Produkt- und
Preisdaten), Salesforce CRM und Make als Automatisierungsplattform.

Fazit

» Digitale Vertriebskanale sind zur Norm geworden — in vielen Branchen wird bereits
mehr als 50 % des B2B-Umsatzes online erzielt (als Vorschlag zur Realisierung siehe
unser Hybrid Interaction Framework, Ask-The-Prof 03/2025).

o Treiber: Plattformen, E-Commerce, CRM-Tools.

* Wirkung: Umsatzanteile wachsen signifikant, Effizienz und Kundenbindung steigen.
+ Datengetriebene Methoden steigern Effizienz und Kundenakquise deutlich.

¢ Front-Runner setzen auf integrierte End-to-End-Sales-Erlebnisse und performante
CRM-Systeme — und erzielen damit Gberdurchschnittliche Ergebnisse

(siehe CRM-Finder und das anstehende Ask-The-Prof am 12.09.2025).

e Es besteht erhebliches Potenzial fur Kl & Automatisierung in Vertriebsprozessen.
o Potenzial: Hohere Produktivitat, personalisierte Ansprache, ROI-Steigerung.

o Voraussetzungen fur Erfolg: Gezielte Use Cases, Datenqualitat, strukturierte
Implementierung.

Quellen

BookYourData (2025) 160+ Essential B2B Sales Statistics 2025 — Trends & ... Verfugbar
unter: https://www.bookyourdata.com/blog/b2b-sales-statistics. Bookyourdata

Gartner (2025) Future of Work Reinvented for Chief Sales Officers. Verfigbar unter:
https://www.gartner.com/en/sales/trends/future-of-work-cso. Gartner

Martal Group (2025) Direct Sales in 2025: 7 Trends and Al Strategies for B2B. Verfugbar


https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=DTI0VdjUY9bhfQ8FZbfXxBLbHMJioZYdC0uCIyM6kas.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cuYm9va3lvdXJkYXRhLmNvbS9ibG9nL2IyYi1zYWxlcy1zdGF0aXN0aWNzIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=SIRmCDb6bNrc8d-UOUYUBAtWN6NAsiGy2JaB0-iVmBM.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cuYm9va3lvdXJkYXRhLmNvbS9ibG9nL2IyYi1zYWxlcy1zdGF0aXN0aWNzP3V0bV9zb3VyY2U9Y2hhdGdwdC5jb20iLCJyIjoiNmNjYWUwMGMtNGExZS00NzgzLTkzOTUtZGNlNDIyY2E0MmQyIiwibSI6Im1haWxfbHAiLCJjIjoiZjQ2NWMzOWUtNWY1YS00YzlkLTk4ZTUtMDM5ZjNhMTdjMmVlIn0
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=GZ3Cqu5YxjYmPgQNAY6l3eeCpJ7xoBpLgWFoSOjJ7cY.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cuZ2FydG5lci5jb20vZW4vc2FsZXMvdHJlbmRzL2Z1dHVyZS1vZi13b3JrLWNzbyIsInIiOiI2Y2NhZTAwYy00YTFlLTQ3ODMtOTM5NS1kY2U0MjJjYTQyZDIiLCJtIjoibWFpbF9scCIsImMiOiJmNDY1YzM5ZS01ZjVhLTRjOWQtOThlNS0wMzlmM2ExN2MyZWUifQ
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=BbqanZvMa2iA2sGQXDluB4fyZS54gwoLfFifgLEAi9w.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cuZ2FydG5lci5jb20vZW4vc2FsZXMvdHJlbmRzL2Z1dHVyZS1vZi13b3JrLWNzbz91dG1fc291cmNlPWNoYXRncHQuY29tIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=9lXLyVHZ5tTwtY-ef5kUikzYHqitubiR_OkmjIt8VKU.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly9tYXJ0YWwuY2EvZGlyZWN0LXNhbGVzLWxiLyIsInIiOiI2Y2NhZTAwYy00YTFlLTQ3ODMtOTM5NS1kY2U0MjJjYTQyZDIiLCJtIjoibWFpbF9scCIsImMiOiJmNDY1YzM5ZS01ZjVhLTRjOWQtOThlNS0wMzlmM2ExN2MyZWUifQ
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=RsNQ8D-5hON-kkRm188mwbDpz1SFuNviTl1RW6GYny8.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly9tYXJ0YWwuY2EvZGlyZWN0LXNhbGVzLWxiLz91dG1fc291cmNlPWNoYXRncHQuY29tIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9

unter: https://martal.ca/direct-sales-Ib/. martal.ca

Mukhopadhyay, S. (2025) Enhancing B2B sales through digital transformation: Insights into
effective sales enablement. Industrial Marketing Management. Verfugbar unter:
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0019850124002074. ScienceDirect
Parkour3 (2025) How Al is transforming the ROI of B2B marketing campaigns. Verfugbar
unter: https://www.parkour3.com/en/blog/how-ai-is-transforming-the-roi-of-b2b-marketing-
campaigns. parkour3.com

TechRadar Pro (2025) Almost all GenAl pilots companies deploy are failing — are they
really worth the hype?Verfigbar unter: https://www.techradar.com/pro/almost-all-genai-
pilots-companies-deploy-are-failing-are-they-really-worth-the-hype. TechRadar

TTMS (2025) Al in B2B: How Al Is Transforming Marketing and Sales in 2025. Verfugbar
unter: https://ttms.com/ai-in-b2b-how-artificial-intelligence-is-transforming-marketing-and-
sales-in-2025/. TTMS

Sales Supermind
Community


https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=9lXLyVHZ5tTwtY-ef5kUikzYHqitubiR_OkmjIt8VKU.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly9tYXJ0YWwuY2EvZGlyZWN0LXNhbGVzLWxiLyIsInIiOiI2Y2NhZTAwYy00YTFlLTQ3ODMtOTM5NS1kY2U0MjJjYTQyZDIiLCJtIjoibWFpbF9scCIsImMiOiJmNDY1YzM5ZS01ZjVhLTRjOWQtOThlNS0wMzlmM2ExN2MyZWUifQ
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=RsNQ8D-5hON-kkRm188mwbDpz1SFuNviTl1RW6GYny8.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly9tYXJ0YWwuY2EvZGlyZWN0LXNhbGVzLWxiLz91dG1fc291cmNlPWNoYXRncHQuY29tIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=vAJ4-VRX7oIqpBJqJb5f2ILVTGkUfQCAVnp9IIEgvyc.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cuc2NpZW5jZWRpcmVjdC5jb20vc2NpZW5jZS9hcnRpY2xlL2Ficy9waWkvUzAwMTk4NTAxMjQwMDIwNzQiLCJyIjoiNmNjYWUwMGMtNGExZS00NzgzLTkzOTUtZGNlNDIyY2E0MmQyIiwibSI6Im1haWxfbHAiLCJjIjoiZjQ2NWMzOWUtNWY1YS00YzlkLTk4ZTUtMDM5ZjNhMTdjMmVlIn0
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=QjuJ4tq47lK2VcLIP9oEtImZIINTbj7zzHIgg_AKSts.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cuc2NpZW5jZWRpcmVjdC5jb20vc2NpZW5jZS9hcnRpY2xlL2Ficy9waWkvUzAwMTk4NTAxMjQwMDIwNzQ_dXRtX3NvdXJjZT1jaGF0Z3B0LmNvbSIsInIiOiI2Y2NhZTAwYy00YTFlLTQ3ODMtOTM5NS1kY2U0MjJjYTQyZDIiLCJtIjoibWFpbF9scCIsImMiOiJmNDY1YzM5ZS01ZjVhLTRjOWQtOThlNS0wMzlmM2ExN2MyZWUifQ
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=-xOkmvUs0uI6_P_m9TYBTa61axsIQafeosHppydYBGU.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cucGFya291cjMuY29tL2VuL2Jsb2cvaG93LWFpLWlzLXRyYW5zZm9ybWluZy10aGUtcm9pLW9mLWIyYi1tYXJrZXRpbmctY2FtcGFpZ25zIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=-xOkmvUs0uI6_P_m9TYBTa61axsIQafeosHppydYBGU.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cucGFya291cjMuY29tL2VuL2Jsb2cvaG93LWFpLWlzLXRyYW5zZm9ybWluZy10aGUtcm9pLW9mLWIyYi1tYXJrZXRpbmctY2FtcGFpZ25zIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=eixVJoJvkayVEA3ApZfSpgNNijpb4ij70ZiJWZicCBA.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cucGFya291cjMuY29tL2VuL2Jsb2cvaG93LWFpLWlzLXRyYW5zZm9ybWluZy10aGUtcm9pLW9mLWIyYi1tYXJrZXRpbmctY2FtcGFpZ25zP3V0bV9zb3VyY2U9Y2hhdGdwdC5jb20iLCJyIjoiNmNjYWUwMGMtNGExZS00NzgzLTkzOTUtZGNlNDIyY2E0MmQyIiwibSI6Im1haWxfbHAiLCJjIjoiZjQ2NWMzOWUtNWY1YS00YzlkLTk4ZTUtMDM5ZjNhMTdjMmVlIn0
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=BIIYn9hIa4ttX_yjP-fkk3X7xKwuHhFgP3sxB61ImzY.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cudGVjaHJhZGFyLmNvbS9wcm8vYWxtb3N0LWFsbC1nZW5haS1waWxvdHMtY29tcGFuaWVzLWRlcGxveS1hcmUtZmFpbGluZy1hcmUtdGhleS1yZWFsbHktd29ydGgtdGhlLWh5cGUiLCJyIjoiNmNjYWUwMGMtNGExZS00NzgzLTkzOTUtZGNlNDIyY2E0MmQyIiwibSI6Im1haWxfbHAiLCJjIjoiZjQ2NWMzOWUtNWY1YS00YzlkLTk4ZTUtMDM5ZjNhMTdjMmVlIn0
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=BIIYn9hIa4ttX_yjP-fkk3X7xKwuHhFgP3sxB61ImzY.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cudGVjaHJhZGFyLmNvbS9wcm8vYWxtb3N0LWFsbC1nZW5haS1waWxvdHMtY29tcGFuaWVzLWRlcGxveS1hcmUtZmFpbGluZy1hcmUtdGhleS1yZWFsbHktd29ydGgtdGhlLWh5cGUiLCJyIjoiNmNjYWUwMGMtNGExZS00NzgzLTkzOTUtZGNlNDIyY2E0MmQyIiwibSI6Im1haWxfbHAiLCJjIjoiZjQ2NWMzOWUtNWY1YS00YzlkLTk4ZTUtMDM5ZjNhMTdjMmVlIn0
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=C8_fbAvjZvyygEcJ4AznTgD4cmy8JzLoGR-wdAIYe9g.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly93d3cudGVjaHJhZGFyLmNvbS9wcm8vYWxtb3N0LWFsbC1nZW5haS1waWxvdHMtY29tcGFuaWVzLWRlcGxveS1hcmUtZmFpbGluZy1hcmUtdGhleS1yZWFsbHktd29ydGgtdGhlLWh5cGU_dXRtX3NvdXJjZT1jaGF0Z3B0LmNvbSIsInIiOiI2Y2NhZTAwYy00YTFlLTQ3ODMtOTM5NS1kY2U0MjJjYTQyZDIiLCJtIjoibWFpbF9scCIsImMiOiJmNDY1YzM5ZS01ZjVhLTRjOWQtOThlNS0wMzlmM2ExN2MyZWUifQ
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=iW_OvFDNHBZ-Y10cw3x5FcTrJOPYr0svhYD9cNwdf_g.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly90dG1zLmNvbS9haS1pbi1iMmItaG93LWFydGlmaWNpYWwtaW50ZWxsaWdlbmNlLWlzLXRyYW5zZm9ybWluZy1tYXJrZXRpbmctYW5kLXNhbGVzLWluLTIwMjUvIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=iW_OvFDNHBZ-Y10cw3x5FcTrJOPYr0svhYD9cNwdf_g.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly90dG1zLmNvbS9haS1pbi1iMmItaG93LWFydGlmaWNpYWwtaW50ZWxsaWdlbmNlLWlzLXRyYW5zZm9ybWluZy1tYXJrZXRpbmctYW5kLXNhbGVzLWluLTIwMjUvIiwiciI6IjZjY2FlMDBjLTRhMWUtNDc4My05Mzk1LWRjZTQyMmNhNDJkMiIsIm0iOiJtYWlsX2xwIiwiYyI6ImY0NjVjMzllLTVmNWEtNGM5ZC05OGU1LTAzOWYzYTE3YzJlZSJ9
https://supersales360.de/so/6cPa4J-wr/c?w=g_enAZY7Zl8zUo4K-PmcwZCU3-95fOFYGvdDwXoREM8.eyJ1IjoiaHR0cHM6Ly90dG1zLmNvbS9haS1pbi1iMmItaG93LWFydGlmaWNpYWwtaW50ZWxsaWdlbmNlLWlzLXRyYW5zZm9ybWluZy1tYXJrZXRpbmctYW5kLXNhbGVzLWluLTIwMjUvP3V0bV9zb3VyY2U9Y2hhdGdwdC5jb20iLCJyIjoiNmNjYWUwMGMtNGExZS00NzgzLTkzOTUtZGNlNDIyY2E0MmQyIiwibSI6Im1haWxfbHAiLCJjIjoiZjQ2NWMzOWUtNWY1YS00YzlkLTk4ZTUtMDM5ZjNhMTdjMmVlIn0

Die Sales Supermind Community ist mehr als ein Netzwerk — sie ist Wachstums-Booster
fur B2B Sales, speziell fokussiert auf die Industrie im siuddeutschen Raum. Hier treffen
Executives, Sales-Personen, Unternehmen, Experten und Studierende aufeinander, um
Wissen aus Wissenschaft, Praxis und Benchmarking zu bundeln. Profitieren Sie von
neuesten Forschungsergebnissen, echten Best Practices und innovativen Ansatzen, die
Ihren Vertrieb messbar erfolgreicher machen. Ob als Sales-Profi oder als Unternehmen: In
dieser Community heben Sie lhre Vertriebsperformance auf das nachste Level und
gestalten aktiv die Zukunft des B2B-Vertriebs.

Derzeit sind wir dabei, unsere Community-Pakete weiterzuentwickeln und noch gezielter
auf lhre Bedurfnisse anzupassen. Schon jetzt profitieren Mitglieder von exklusiven
Vorteilen — vom kostenlosen Starter-Paket Uber das Professional-Paket bis hin zum
umfassenden Enterprise-Angebot.

Nutzen Sie die Gelegenheit und werden Sie bereits heute Teil der Sales Supermind
Community.

Jetzt kostenlos Mitglied werden:
www.supersales360.de/salessupermindcommunity

Fragen zur Community?

Unsere Community Managerin Laura llg steht Ihnen jederzeit zur Verfugung und
beantwortet lhre Anliegen kompetent und personlich.

Kontakt: lilg@supersales360.de
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Unsere exklusive Online-Reihe Ask the Prof!

Mit Prof. Dr. Alexander Grohmann & Prof. Dr. Christian Uhl

45 Minuten online, wertvoll & kostenfrei fur alle Mitglieder der Sales Supermind
Community.

Nachste Themen & Termine:

12.09.2025 | 9:00-9:45 Uhr

Der CRM Finder

Welches CRM passt am besten zu meinem Unternehmen? Warum ist ein CRM
unverzichtbar? Welche Anbieter gelten als serids und nachhaltig? Habe ich bereits das
passende CRM? Wie implementiere ich ein CRM?

17.10.2025 | 9:00-9:45 Uhr

Sales Transformation — aus alt wird neu

Wie wird aus einer bestehenden Vertriebs- und Marketingorganisation eine High-
Performance-Demand-Generation-Organisation? Erfolgsfaktoren, Methoden & typische
Hurden.

4 Fur Weihnachten haben wir uns etwas Besonderes liberlegt! &

Seien Sie dabei bei unserer Weihnachtsedition von Ask the Prof! zum Thema Kl im
Vertrieb!

2 Termine — doppelt wertvoll inkl. kleiner Uberraschung fiir alle Teilnehmenden.

28.11.2025 | 9:00-9:45 Uhr

Thema: Kl im Vertrieb | — Die strategische Sichtweise

Entdecken Sie die strategischen Chancen von Kunstlicher Intelligenz im Vertrieb, erfahren
Sie, wie Kl sinnvoll in bestehende Strukturen integriert wird, und welche Erfolgsfaktoren
den langfristigen Nutzen sichern.
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12.12.2025 | 9:00-10:30 Uhr

Thema: Kl im Vertrieb Il — Einsatz entlang der Customer Journey

Erfahren Sie, wie Klnstliche Intelligenz jede Phase der Customer Journey unterstitzen
kann, welche Anwendungen heute bereits realistisch sind und wie sich die Rolle von
Vertrieb und Marketing dadurch verandert.

16.01.2026 | 9:00-9:45 Uhr
Vertrieb neu denken in 2026 — Abschied von alten Mustern
Warum alte Ansatze nicht mehr funktionieren, welche neuen Denkweisen greifen und wie

Wandel gelingt.
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Trust, Drive, Open Mind, Excellence, Ambition, Customer Centricity, Respect.

Supersales360 versteht sich als leistungsstarker Anbieter praxisorientierter und zugleich
wissenschaftsbasierter Produkte und Services fur Unternehmen im B2B-Vertrieb — unserer
tiefen Passion.

In einer Welt stetig wachsender Komplexitat, sich wandelnder Markte und zunehmender
Wettbewerbsdynamik sind wir fir unsere Kunden ein echter Game Changer.

Wir, das sind im Kernteam unsere beiden Griinder und wissenschaftlichen Beirate, Prof.
Dr. Alexander Grohmann und Prof. Dr. Christian Uhl, Wolfgang Hirsch und unsere
Community Managerin Laura llg. Dartberhinaus sind mehrere Senior Consultants und
Werkstudierende fur unsere Projekte und Kunden aktiv.




Folge uns auf Social Media
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